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RESUMEN 
 
 
El objetivo de este trabajo fué establecer la viabilidad para el DESARROLLO 
DE UNA MICROEMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE 
REFRESCOS EMPACADOS TIPO BOLIS EN EL D.T.C.H.  DE SANTA 
MARTA, el cual resultó factible económica, social, ambiental, organizacional y 
legalmente, de acuerdo a los resultados arrojados por los instrumentos 
utilizados en la evaluación financiera: VPN, TIR, entre otros. Con base a los 
resultados y al análisis de los estudios de mercado, técnico, financiero, legal y 
organizacional, se observó que este tipo de proyecto brinda beneficios 
económicos y bienestar social porque genera empleo y crea conciencia para 
legalizar los negocios altamente productivos manejados de manera informal. 
 
Las fortalezas detectadas en cada uno de los estudios realizados fueron las 
siguientes: en el estudio de mercado, se pudo establecer el gran potencial de 
demanda del producto, siendo el mercado de Santa Marta el principal mercado 
objetivo; en el estudio técnico, se determinó que si se utiliza la maquinaria 
técnicamente adecuada y la materia prima y los insumos necesarios se logra 
obtener una óptima capacidad productiva que para el caso es de 1.092.000 
unidades de bolis, incluyendo en detalle los costos de inversión fija y de capital 
de trabajo.  De igual manera, se determinó el punto de equilibro de 133.815 
unidades de bolis, se estableció un precio de mercado de $220, y su margen 
de riesgo es de 133.879 unid., es decir que este proyecto puede aguantar una 
disminución de ventas hasta de un 87.74% sin presentar perdidas.  En cuanto 
al estudio legal este sugiere se constituya como una empresa unipersonal. El 
estudio organizacional muestra toda la plataforma estratégica del proyecto. La 
evaluación económica y social fue positiva en todos los aspectos. 
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0. PRESENTACIÓN 
 
 
El sistema económico capitalista se encuentra apoyado de la política neoliberal 
que viene descargando al estado de gastos y por el contrario busca que éste 
sea auto-sostenible, por ello tanto las empresas oficiales como las privadas, 
cada día reducen su planta de empleados, lo que se refleja en altos índices de 
desempleo y más empleo informal. Dicho panorama trata de conscientizar a 
estudiantes universitarios egresados a fomentar desarrollo económico a través 
de la creación de empresas. 
 
Este proyecto se enfocó al desarrollo de una  microempresa productora y 
comercializadora de refrescos empacados tipo bolis en el D.T.C.H de Santa 
Marta, a través de este estudio se pretendió materializar la puesta en marcha 
de un negocio, que actualmente es muy conocido y aceptado por los samarios. 
Y de esta manera, darle un  sentido empresarial a la venta ambulante de bolis 
cumpliendo con estándares de calidad, nutrición, higiene e innovación. 
 
Uno de los motivos que incitaron el desarrollo del tema de estudio, se 
encuentra en su alto nivel de aceptación dentro de la comunidad samaria.  A 
manera de ejemplo se cita las instalaciones de la Universidad del Magdalena 
(Santa Marta), donde actualmente se vende con gran éxito un refresco 
empacado tipo bolis en bolsas plásticas tubulares, sus vendedores quienes 
llevan aproximadamente tres años en el mercado afirman que cada vez más 
aumentan sus ventas.       
 
Para la realización de este proyecto se requirió la elaboración de un  estudio de 
mercado con el fin de verificar la posibilidad real de penetración del producto en 
el mercado a través de la cuantificación de la oferta y la demanda, el estudio de 
mercado también es útil para prever una política adecuada de precios y 
estudiar la mejor forma de comercializar el producto. Un estudio Técnico  
mediante el cual se determinó el tamaño óptimo de la planta de producción y su 
localización, a sí como la ingeniería del proyecto. El estudio Administrativo-
Organizacional que permitió identificar las necesidades de mano de obra 
administrativa en las diferentes áreas  de la empresa como finanzas, compras, 
y ventas entre otras, igualmente se señalaron los requerimientos de equipos y 
dotación de insumos para el adecuado funcionamiento administrativo. 
 
Fué necesario también la realización del estudio financiero del proyecto el cual  
se constituyó  en la determinación de  los recursos necesarios para sufragar los 
gastos y costos en que debe incurrir la microempresa, en sus fases de 
preparación, ejecución, y los resultados económicos esperados. Por último, el 
aspecto legal del proyecto como constitución, permisos, impuestos a los cuales 
debe someterse, teniendo en cuenta la legislación vigente que lo enmarca. 
 
 
Con este trabajo de investigación se pretendió sembrar las bases desde el 
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punto de vista organizacional, administrativo y operativo para el desarrollo de 
una empresa productora y comercializadora de ‘bolis’ y pueda penetrar con 
éxito en el mercado de los refrescos empacados en bolsa del distrito samario.       
 
0.1  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
A nivel mundial son muchos los estragos que ha causado la implantación del 
sistema capitalista, que ni los países más industrializados han sido ajenos a 
esta situación. Y Colombia no ha sido la excepción, su condición de país en vía 
de desarrollo, cuya economía se caracteriza por una incalculable e impagable 
deuda externa, existencia de conflictos armados, altas tasas de desempleo, 
creciente desigualdad económica de sus habitantes y altos índices de 
corrupción gubernamental. Por ello, el gobierno esta tomando una serie de 
medidas legislativas para impulsar la creación y desarrollo de  MIPYMES y 
retomar experiencias impartidas en países que hoy son industrializados, como 
es el fomento del sector mipymes. 
 
Cabe mencionar, que el Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta 
también padece de dos grandes problemas macroeconómicos, como son el 
desempleo y el empleo informal.  El primero se refleja por la poca presencia del 
sector industrial.  Mientras que el segundo, denominado popularmente como el 
“rebusque” ha venido creciendo y consolidándose cada vez más, conllevando a 
la paupérrimización del empleo.  
 
Por lo anterior, se pretendió a través de este proyecto, demostrar que la 
academia no es ajena a esta problemática y por el contrario cuenta con  
perfiles ocupacionales como son los profesionales en áreas de Contaduría y 
Administración de Empresas, que a través de la creación de micro, pequeñas y 
medianas empresas fomenten el desarrollo económico en la región. 
 
Es importante que se tome conciencia de las oportunidades que existen en el 
mercado local para iniciar un negocio y de las grandes posibilidades  para  
mitigar  problemas que aquejan a la sociedad actual, como lo es la falta de 
empleo. 
 
Las micro y pequeñas empresas dedicadas actualmente a la producción y 
comercialización de refrescos empacados tipo boli en Santa Marta son 
escasas, sin embargo su consumo es cada vez más intenso, debido al clima 
caliente de la región, que incita a las personas a consumir refrescos o 
alimentos helados, mostrando esto una oportunidad real de incursionar en el 
mercado de los refrescos empacados, ya que la ciudad ofrece las condiciones 
necesarias para el montaje de microempresas con estas características.  
 
Este proyecto pretendió convertir un empleo informal como es la venta de bolis 
a una microempresa legalmente constituida que cumpla estándares de calidad 
en sus productos y brindar confianza a sus consumidores, y al mismo tiempo 
generar empleos.  
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0.1.1 Formulación  
 
¿Cuál es el modelo de negocio más adecuado para el  buen funcionamiento de 
este tipo de microempresa, teniendo en cuenta el alto grado de informalidad y 
desorganización de las empresas dedicadas a la producción y comercialización 
de refrescos empacados tipo boli en la  ciudad, siendo este producto una 
importante fuente de ingresos para muchas familias samarias y costeñas en 
general?  
 
0.1.2 Sistematización   
 
¿Cuál es el nivel de demanda y aceptación del producto?, ¿Cuál es la inversión 
mínima Inicial necesaria para la puesta en marcha de las microempresas de 
este genero?, ¿Cuáles canales de comercialización son los más apropiados 
para la distribución del producto en la ciudad de Santa Marta?,  ¿Cuáles son 
los requerimientos de la microempresa en cuanto a la capacidad instalada?, 
¿Cuál es la estructura y arquitectura organizacional más adecuada a las 
características propias de la microempresa?, ¿Qué características 
diferenciaron a este producto de los demás que se encuentran actualmente en 
el mercado?, ¿Cuál es la estrategia y slogan o frase estratégica para posicionar 
la imagen del producto ante el consumidor? 
 
0.2  ANTECEDENTES O ESTADO DE DESARROLLO 
 
La historia del producto el “bolis”, tiene sus inicios en el helado, pues tomar 
alimento y bebidas heladas es una costumbre muy antigua. “Se cuenta que 
Alejandro Magno mandaba traer nieve de las montañas para refrescar los vinos 
y también algunos alimentos”1. Es muy difícil establecer cual es el origen del 
helado, ya que el concepto del producto ha sufrido sucesivas modificaciones en 
la medida del avance tecnológico, de la generalización de su consumo y de las 
exigencias de los consumidores.  
 
Pero a pesar de todo ello se puede fijar “un primer hito en la historia de las 
bebidas heladas o enfriadas con nieve o hielo en las cortes babilonias, antes de 
la era cristiana. Por otra parte, también se cuenta que el Emperador Romano 
Nerón enfriaba sus jugos de fruta y sus vinos con nieve o hielo traídos de las 
montañas por sus esclavos”2. “Durante la Edad Media, en las cortes Árabes, se 
preparaban productos azucarados con frutas o zumo de estas enfriadas con 
nieve (sorbetes). Marco Polo en el siglo XIII, al regresar de sus viajes al 
Oriente, trajo varias recetas de postres helados usados en China durante 
cientos de años, los cuales se implantaron con cierta popularidad en las cortes 
italianas”3.  
 
“Al casarse Catalina de Médicis con Enrique II de Francia, su cocinero llevó 
estas primitivas recetas de helados a la corte francesa, guardándose las 
                                                 
1 MORALES AGÜERO, Juan. La Historia del Helado. Visón tunera. Pág. 1.       
2 Ibíd.  
3 Ibíd.  
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mismas con mucho secreto. En Francia se añadió huevo a las recetas. Una 
nieta de Catalina se casa con un príncipe inglés, llevando así el helado a 
Inglaterra, a su cocinero se atribuye también el empleo de la leche. De esta 
manera se fueron difundiendo estos productos en Europa, llevándose luego a 
América durante la época de la colonización”4.  
 
“En el año 1660, el siciliano Francisco Procope abre un establecimiento en 
París, donde alcanzó gran fama con sus helados. El rey Luís XIV lo llevó a su 
presencia para felicitarlo por su producto. Se puede considerar a este 
establecimiento como la primera heladería existente”5. 
 
Un gran avance investigativo en esta industria del helado es el descubrimiento 
del descenso crioscópico (descenso de la temperatura de solidificación) de las 
soluciones de sal (salmueras) las cuales permitían que utilizando un balde 
rodeado con una mezcla de hielo y sal o de agua y sal a bajas temperaturas, se 
congelaran batiendo bebidas y jugos de frutas azucarados, dando lugar a los 
primeros helados de textura cremosa.  
 
Otro gran aporte de investigación y tecnología que ofrecieron los ancestros 
para obtener y conservar el hielo, consistió en tomarlo en gran cantidad durante 
la época de invierno y  luego almacenarlo en pozos bajo tierra que se tapaban 
con paja y ramas de roble.   
 
Luego se creo la técnica artesanal de obtener y conservar hielo en cajas 
hechas de madera y corcho.  Cabe mencionar que esta técnica todavía es 
practicada por hogares rurales en muchos países. 
 
Luego en el siglo XIX, se inventaron las primeras máquinas de hacer hielo, lo 
que propició la producción en masa.  Actualmente, se fabrican y comercializan 
muchas maquinas para congelar, entre las mas usadas encontramos los 
refrigeradores y las neveras.  
 
Por lo anterior, la producción de helados ha sufrido una gran revolución en 
nuestro siglo por el perfeccionamiento de los sistemas de frío y las novedosas 
maquinarias refrigeradoras, unido a la mejora de las normas de higiene en su 
elaboración.  
 
Se puede observar que el origen del helado fue frutal y no lácteo, como lo es 
hoy el helado artesanal o bolis. En todos los países sin excepción, prefieren 
más los helados de frutas combinados con leche o simplemente con frutas. 
Pues el estilo de vida de las personas es cada vez más exigente, primando 
siempre la calidad nutricional.  
 
En Colombia, la producción y comercialización del bolis esta ligado a dos 
situaciones: la aparición de los congeladores (neveras y refrigeradores) y al 
                                                 
4 www.historiadelhelado.htl 
5 Ibíd. 
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clima caliente que presenta algunas ciudades sobre todo las localizadas en la 
costa caribe.  
 
El presente proyecto fue fundamentado sobre la base del concepto de iniciativa 
empresarial, el cual es un tema que empezó a trabajarse de forma detallada y 
generalizada desde finales de la década de los noventa y que a nivel mundial  
se le conoce a través del vocablo inglés como Entrepreneurship6.  
 
En el país esta iniciativa empresarial esta soportada por la siguiente legislación. 
 
Tabla 1. Legislación empresarial colombiana (2002-2006) 
 
LEGISLACIÓN DESCRIPCIÓN 
Ley 789 de diciembre 27 de 2002  Por el cual se creo el Fondo Emprender 
 
Decreto 934 de abril 11 de 2003 
Por el cual se reglamenta el funcionamiento del 
Fondo Emprender 
 
Acuerdo 007 de julio 13 de 2004 
Por el cual se determinan las condiciones 
generales que son necesarias para el 
funcionamiento del Fondo Emprender 
 
Acuerdo 015 de dic 17 de 2004 
Por el cual se modifica parcialmente el acuerdo 
no. 007 de 2004 - reglamento interno del Fondo 
Emprender 
 
Acuerdo 004 de mayo 16 de 2005 
Por el cual se establecen condiciones para la 
suscripción de convenios de adhesión al Fondo 
Emprender 
 
Acuerdo 007 de junio 2 de 2005 
Por el cual se establece el reglamento interno 
del Fondo Emprender y se derogan los acuerdos 
números 007 y 0015 de 2004 
Acuerdo 014 de septiembre 5 de 
2005 
Por el cual se establece el reglamento interno 
para las convocatorias cerradas del Fondo 
Emprender 
Resolución 001617 del 2 de agosto 
del 2006  
Por la cual se modifica el manual de operación 
del Fondo Emprender  
Fuente: Fondo Emprender. Bogotá, 2006. 
El Fondo Emprender es un Fondo creado por el Gobierno Nacional para 
financiar proyectos empresariales provenientes de Aprendices, Practicantes 
Universitarios (que se encuentren en el último año de la carrera profesional) o 
Profesionales que no superen dos años de haber recibido su PRIMER titulo 
profesional.  Su objetivo es apoyar proyectos productivos que integren los 
conocimientos adquiridos por los emprendedores en sus procesos de 
formación con el desarrollo de nuevas empresas. El Fondo facilita el acceso a 
capital al poner a disposición de los beneficiarios los recursos necesarios en la 
puesta en marcha de las nuevas unidades productivas. 
Las entidades relacionadas con el Fondo Emprender son SENA, Presidencia 
de la Republica, FONADE, Colombia Joven, Centros Provinciales de Gestión 
Agroempresarial. Sin embargo todas las Instituciones de Educación también 
                                                 
6 www.iesa.edu.ve 
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están llamadas a vinculares, como también los Gobiernos Municipales y 
Departamentales  y el sector privado. 
 
Como resultado, este Fondo apoyo en solo tres convocatorias un total  de 768 
proyectos, por una cuantía aproximada de  $59.000.000.000. En el 2004 se 
realizó la primera convocatoria quedando 70 proyectos. En el 2005 se efectuó 
la segunda convocatoria quedando 360 y en el 2006 la tercera convocatoria 
aprobó 338 proyectos.  
 
De estos 768 proyectos, han sido varias las empresas productoras y 
comercializadoras de productos sustitutos al helado artesanal o bolis, y que a 
continuación se mostrarán. 
 
Tabla 2.  Proyectos aprobados 2ª convocatoria (solo bolis o sustitutos) 
2005 
 
Proyecto Ciudad 
Planta para proceso 
de agua y  jugos  
Bucaramanga 
(Santander) 
Frutiza Pereira 
(Risaralda) 
Fruticampo Inza (Cauca) 
Producción de agua 
y refrescos potables 
Puerto 
Wilches 
(Santander) 
        Fuente: Fondo Emprender  
 
Tabla 3.  Proyectos aprobados 3ª convocatoria (solo bolis o sustitutos 
2006 
 
Proyecto Ciudad 
Gelatina y jugos de 
Colombia 
Ibagué 
(Tolima) 
Producción y 
comercialización de 
jugo de aloe vera 
El Zulia 
(Norte de 
Santander)
        Fuente: Fondo Emprender  
 
Como se puede observar tanto en la segunda como en la tercera convocatoria 
los proyectos favorecidos provienen de ciudades del interior del país.  
Mostrando esto una oportunidad para el presente proyecto de participar por la 
región caribe en las próximas convocatorias del Fondo Emprender. 
 
Todos estos proyectos fueron elaborados y presentados por estudiantes y 
egresados del SENA, centros de estudios técnicos aprobados y universitarios, 
quienes aprovecharon sus conocimientos y el apoyo de sus profesores para 
hacer realidad sus sueños de montar su propio negocio o proyecto de vida.  
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Ahora estos proyectos son nuevas empresas, que se encuentran en el 
mercado como productos competidores o sustitutos de los bolis. 
 
El Sena viene estableciendo alianzas estratégicas con otras instituciones que 
trabajan por la creación y fortalecimiento de empresas a nivel nacional y 
regional, con el fin de incrementar las posibilidades de creación de empresas y 
potenciar los servicios de asesoría y consultoría hacia el sector empresarial 
colombiano. 
 
En las  Universidades a través de Consultorios Gerenciales se busca asesorar 
a los emprendores y empresarios en el desarrollo de un plan de negocios para 
ser presentado a Entidades de Financiamiento a nivel de incubación.  
Ofreciendo capacitación, asesoría y consultoría para el desarrollo de la micro, 
pequeña y mediana empresa. 
 
El Fondo Nacional  de Garantías facilita el acceso  a las operaciones activas de 
crédito a personas naturales y jurídicas, que cuenten con proyectos viables y 
que presenten insuficiencia de garantías a juicio de los intermediarios 
financieros. 
 
El Instituto de Fomento Industrial brinda asesoría referente a las líneas de 
crédito para emprendedores, micro, pequeñas, medianas y grandes empresas 
de acuerdo a las necesidades expuestas por los emprendedores y 
empresarios, como también orienta sobre los procedimientos que se deben 
seguir para acceder al crédito con los intermediarios financieros. 
 
El Banco Caja Social (BCSC) presta asesoría a microempresas, pymes y 
grandes empresas sobre las condiciones financieras para acceder a las líneas 
de crédito de acuerdo a las políticas de riesgo del banco, adicionalmente  
realiza el filtro para el estudio del crédito en cuanto a su viabilidad y capacidad 
de pago.  Posteriormente canaliza los documentos para el otorgamiento y 
asignación de oficinas. 
 
El Ministerio de Comercio Industria y Turismo ofrece asesoría  y capacitación a 
los microempresarios y empresarios de las pymes en desarrollo de la cultura 
empresarial y exportadora, sus servicios se ofrecen a través de programas 
como la semana del empresario y el exportador, el plan padrino, jóvenes 
emprendedores, Carces y los consejos regionales de apoyo a las pymes.  
 
Por su parte Proexport brinda a través de sus servicios apoyo y asesoría 
integral a los empresarios nacionales en sus actividades de mercadeo 
internacional, mediante servicios dirigidos a facilitar el diseño y ejecución de su 
estrategia exportadora.  Su acción se centra en la identificación de 
oportunidades de mercado, diseño de estrategias de penetración de mercados, 
internacionalización de las empresas y  acompañamiento en el diseño de 
planes de acción para entrar a los mercados internacionales. 
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La Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), facilita a las 
personas naturales o jurídicas constituidas como empresa, el cumplimiento de 
las obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias, además apoya a las 
operaciones de comercio internacional en condiciones de equidad, 
transparencia y legalidad. 
 
El Fondo Colombiano de Modernización y Desarrollo Tecnológico de las Micro, 
pequeñas y Medianas Empresas, FOMIPYME, tiene por objeto financiar 
proyectos, programas y actividades para el desarrollo tecnológico de las 
Mipymes  y la aplicación de instrumentos no financieros dirigidos a su fomento 
y promoción. 
 
Por su parte, en el departamento del magdalena existen diversos entes 
comprometidos con la creación de Micro y Medianas empresas entre los que se 
destacan FUNDEMICROMAG, el centro de Creación de Empresas de la 
Universidad del Magdalena (CCE), el cual fue creado con el objetivo de 
promover la cultura empresarial en la comunidad universitaria brindando las 
herramientas y acompañamiento necesario para desarrollar planes de negocio 
de Empresas de base Abierta. 
 
Por otro lado, en la búsqueda de información de referencia  a cerca del 
proyecto denominado “DESARROLLO DE UNA MICROEMPRESA 
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE REFRESCOS EMPACADOS  
EN EL D.T.C.H  DE SANTA MARTA”,  no es mucha la información que se  
logró obtener, sin embargo a continuación se enunciarán datos sobre la 
comercialización de Refrescos Empacados tipo boli en Latinoamérica, 
Colombia y más específicamente en la ciudad de Santa Marta. 
 
Los refrescos empacados tipo boli son productos que se encuentran  presente 
en los países de centro y sur América, se comercializan en Guatemala, 
Honduras, Méjico, Nicaragua, Panamá, Colombia y algunos países de las 
Antillas. 
 
A nivel nacional se encuentra la empresa de productos alimenticios Quala que 
produce y comercializa Bolis llamados Bon Ice y Yogoso, el primero nació en el 
año de 1998 y hoy en día ofrece al mercado sabores tales como Fresa, Cereza, 
Mora, Limón, Naranja, Antártico, Tropical y X-tremo, el segundo es un boli de 
característica cremosa y ofrece una diversa gama de sabores. 
 
Bon Ice es el  refresco empacado tipo boli líder en el mercado Colombiano y 
tiene presencia  en Ecuador, Méjico, Republica Dominicana y Venezuela7.  
Este producto es el  más recordado en estos países y vende más de 500 
Millones de unidades al año. En el año 2002 Cream Helado lanzó un  refresco 
empacado tipo boli de similares características al del Bon Ice pero no ha tenido 
la misma aceptación. En Colombia a este producto se le conoce también como 
Vikingos, Chavos, pupos, entre otros. 
                                                 
7  Empresa QUALA. Tomada de la pagina web empresarial www.quala.com.co 
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En la Costa Norte Colombiana  los bolis son un producto muy conocido y que 
se producen y venden de manera casera y también a través de vendedores 
ambulantes que aprovechan las altas temperaturas de esta región. Un caso 
muy importante de citar al respecto tiene como protagonistas a los habitantes 
del barrio Villa del Rosario en la ciudad de Barranquilla, Atlántico;  los cuales en 
la búsqueda de su sustento diario producen y comercializan  bolis elaborados a 
base de congelado de jugo de frutas que se vende  envasado en bolsas 
plásticas transparentes de cinco centímetros de diámetro y 12 de largo8. 
 
Actualmente en la ciudad de Santa Marta  se encuentra la empresa Refrescos 
y Lácteos YITO,  la cual se dedica al procesamiento, empacado y distribución 
de aguas, refrescos y bolis de Yogurt. Existe también la empresa la Roca 
productora y comercializadora de refrescos empacados de sabores frutales y 
de yogurt entre otros productos que distribuye. 
 
La idea de desarrollar esta microempresa y por ende este proyecto surgió de la 
necesidad que tuvo la joven Aura María Navarro Iglesias, estudiante de 
Contaduría Pública de la Universidad del Magdalena de obtener ingresos para 
cubrir sus gastos universitarios, teniendo conocimiento de una receta para 
elaborar mantecados, comenzó a producir y comercializar bolis en el segundo 
semestre del año 2002, para lo cual contó con el apoyo de su madre en la 
elaboración de los mismos.  Inició en primera instancia vendiendo diariamente 
una cantidad de 20 a 30 bolis, y solo ofrecía el sabor de Ron con uvas pasas; 
las ventas las realizaba con una pequeña nevera de icopor, en las instalaciones 
de la  Universidad del Magdalena.  El producto tuvo una gran acogida y seis (6) 
meses después,  se aumentó la producción y con ésta, el número de clientes y 
sabores, entre los cuales se destacan el de Chocolate, Arequipe, Coco, 
Cereza, Melocotón, Maní y Caramelo, estos eran comercializados de lunes a 
viernes de 4:00 p.m. a 6:00 p.m. De esta manera se llegaron a vender en días 
normales de 180 a 200 bolis y el precio de venta era de $ 300 pesos la unidad. 
. 
Por lo anterior, los proponentes del presente proyecto vieron en esta actividad 
una gran oportunidad de negocio y por ende el deseo de consolidar esta idea 
que se ha venido desarrollando los últimos cinco años. 
 
0.3  MARCO TEORICO CONCEPTUAL 
 
0.3.1  Las MIPYMES  
   
Como se mencionó anteriormente el presente proyecto esta fundamentado 
sobre la base del concepto de Iniciativa Empresarial o Entrepreneurship, el cual 
es un término relativamente nuevo en la jerga académica y es utilizado de 
manera ambigua para referirse a ciertas aptitudes o actitudes de las personas 
en cuanto al empresarismo. 
 
                                                 
8  El barrio que vive de los bolis. Pobreza. En: El Tiempo. Bogotá. (23 Enero., 2005); p4C, c4-5 
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El Global Entrepreneurship Monitor (GEM) es un organismo patrocinado por la 
Organización  de Naciones Unidas (ONU),  el cual está uniendo esfuerzos para 
entender el efecto de la iniciativa empresarial en la economía de los países, 
con la finalidad de sugerir políticas públicas. (Iniciativa empresarial para 
fortalecer la economía). 
 
El desarrollo económico de la pequeña y mediana empresa debe ser un 
proyecto de desarrollo estructural e integral y no un mecanismo circunstancial 
para combatir el desempleo, debiendo crearse no empresas de subsistencia, 
sino de acumulación de capital, MIPYMES competitivas a todo nivel.  Para 
Jean Paúl Sallenave9, las bases de la competitividad están representadas en 
las preferencias del consumidor, en los costos, en la diferenciación del 
producto, en la capacidad de competencia nacional e internacional de la 
empresa y las políticas estatales. 
 
0.3.1.1  Definición de MIPYMES.  En Colombia, la ley 590 de julio de 2000 
define por micro, pequeña y mediana empresa, toda unidad de explotación 
económica, realizada por persona natural o jurídica en actividades 
empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicio, rural o 
urbana. 
 
• Microempresa: Unidades económicas con no más de diez (10) trabajadores, 
cuyos activos totales no exceden los quinientos uno (501) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes. 
 
• Pequeña empresa: Unidades económicas que poseen entre once (11) y 
cincuenta (50) trabajadores, cuyos activos totales deben estar entre 
quinientos uno (501) y menos de cinco mil uno (5.001) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes. 
• Mediana empresa: Unidades económicas que poseen entre cincuenta y uno 
(51) y doscientos (200) trabajadores, cuyos activos totales se encuentran 
entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes.  
 
0.3.1.2  Características de las MIPYMES10.  Las pequeñas y medianas 
industrias y empresas, tienen rasgos muy propios que permiten identificarlas 
plenamente.  Algunos de ellos son:  
 
• La producción de la mayoría de las MIPYMES es hecha a maquina pero no 
con un complejo sistema de maquinaria. 
 
• Existe una escasa división social del trabajo al interior de la unidad de 
producción.  
 
                                                 
9
 SALLENAVE, Jean Paúl.  “Las bases de la competitividad empresarial”, Revista Gerencia al día, 
noviembre-diciembre, 1995. Pág. 18. 
10 Morales Nieto Enrique, Diario El Tiempo , Bogotá.  Sección económica.  Pag 3-5, octubre 22, 2001. 
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• El progreso técnico es casi nulo. 
 
• Problemas en el financiamiento, los recursos humanos, la tecnología y el 
mercado.   
 
• Ausencia casi total de una cultura administrativa  y organizacional. 
 
• El microempresario es un ser que triunfa y sobresale gracias  a sus 
naturales habilidades de liderazgo. 
 
• Débil organización que lleva a las MIPYMES a tener problemas de 
productividad y competitividad, haciéndoles más difícil su participación en el 
mercado nacional e internacional. 
 
0.3.1.3  Las MIPYMES en Colombia.  Colombia es un país de MIPYMES 
según Enrique Morales Nieto, nuestro país cuenta con una red industrial 
envidiable en cuanto a calidad y cantidad y que sobrepasa a los países 
vecinos.  En Colombia funciona más de 500 mil empresas, mientras en 
Venezuela esta cifra sólo es de 60 mil. 
 
Las MIPYMES hacen una contribución sustancial a la economía colombiana: 
representan el 96% del sector empresarial, el 93% de los trabajadores 
independientes, generan el 37% de la producción, contribuyen con el 25% de 
las exportaciones y son la pequeña y mediana industria quienes generan el 
51% del empleo nacional11. 
 
El país ha adquirido conciencia de la importancia de las MIPYMES en el 
desarrollo nacional, no solo como fuente de generación de empleo y de 
producción de bienes y servicios, sino también de espíritu empresarial, de 
creatividad y flexibilidad ante los reajustes del aparato productivo y de 
eficiencia económica, ya que la producción en MIPYMES permite elevar la 
productividad en aquellas actividades para las cuales no existen economías de 
escala.  Este sector, conjuntamente con el de las microempresas, generan hoy 
en día aproximadamente el 58% del PIB (producto interno bruto), total del país 
y 72% del empleo urbano. 
 
Finalmente es bueno mencionar que este sector esta conformado por más de 
90.000 establecimientos, más un millón de microempresas y un número 
indeterminado de empresas familiares o fami-empresas.  La importancia de las 
micro, pequeñas y medianas empresas (Mipymes), ha sido apreciada en el 
país desde tiempo atrás, hasta el punto de que Colombia cuenta con una 
amplia trayectoria en políticas especificas de apoyo a la microempresa.   
 
La economía Colombiana enfrenta una situación en la cual la búsqueda de 
alternativas de desarrollo económico se ha convertido en una prioridad, es 
                                                 
11
 El SENA del siglo XXI.  Elementos para su reestructuración. Tomo 2, Julio 1995. Pág. 139. 
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así como otros sectores de la economía actual se están desarrollando como 
lo es el de los alimentos. 
 
La industria de los alimentos no parará de crecer mientras sigua creciendo la 
población, lo que representa una oportunidad de negocio que deben 
aprovechar las MIPYMES. Sobre todo porque las exigencias de la 
globalización han cambiado abruptamente el estilo de vida de las personas, 
quienes piensan siempre en hacer rendir su tiempo al máximo, de manera  
que compran alimentos listos para consumir.  
 
0.3.2  La producción y Comercialización de Bolis un Proyecto con una 
Visión  Empresarial  
 
0.3.2.1  Generalidades del bolis.  Los bolis son jugos de frutas naturales y/o 
con leche que se congelan en bolsitas de plástico.  Estas bolsitas pueden estar 
contramarcadas o no.  El proceso de congelación quita mucho el sabor dulce 
de los bolis, por ello el ingrediente de azúcar debe ser alto12. 
 
Existen muchos sabores de bolis, no solo de frutas, también los hay en 
mantecados, chocolates, maní, pasas, todo para satisfacer los exquisitos 
gustos de los consumidores13. 
 
De acuerdo a lo investigado, se encontró que este producto es muy apetecido 
por todo tipo de consumidores, desde niños hasta ancianos.  Sobre todo en 
climas cálidos, por ello el bolis se vende mucho en toda la costa caribe 
colombiana.   
 
Su precio es económico en comparación con otros productos sustitutos como 
helados, paletas, raspados, cholaos, sin afectar esto su calidad nutricional14. 
 
 
Gráfico 1. Variedades de bolis 
 
 
                   Fuente: Bolis Cremin 
                                                 
12 Empresa Mexicana Bolis Cremin.  Tomado de su pagina web empresarial www.boliscremin.com.mex 
13 Ibid. 
14 Ibid. 
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Los bolis son productos muy nutritivos sobre todo porque algunos están hechos 
con variedad de frutas, leche, maní, chocolate, ciruelas entre otros insumos 
alimenticios.  
 
A continuación se muestra a manera de ejemplo los valores nutricionales del 
bolis con sabor a chocolate. 
 
Tabla 4. Bolis sabor chocolate muestra de 240 ml. (analizados) 
 
Valores 
Contenido Energético 219 Kcal. 
Proteínas 8.3 g. 
Grasas (Lípidos)  8.1 g. 
Carbohidratos 29.0 g. 
Sodio  128 g.
Vitamina A  2297 UI
Vitamina B1  1.5 mg.
Vitamina B2 1.3 g.
Vitamina B3  8.2 g 
Vitamina C 60 mg
Vitamina D 400 UI 
Hierro 122 mg. 
Calcio 517 mg.
Fósforo 423 mg 
                                             Fuente: Bolis Cremin  
 
De acuerdo a las autoras Cherie Calbom y Maureen Keane en su obra 
“Saquele vida a los jugos “, publicado por Intermedio Editores en Santafe de 
Bogotá en 1993, se obtuvo el aporte de las siguientes vitaminas al organismo 
humano: 
 
Vitamina A: Fortalece el crecimiento ordenado y es auxiliar en la salud ocular.  
 
Vitamina B1: Favorece a la obtención de energía de los alimentos.  
 
Vitamina B2: Colabora en la transformación de los alimentos en energía.  
 
Vitamina B2 (NIACINAMIDA): Estimula la producción de células en el 
organismo, favorece el funcionamiento de las encimas.  
 
Fósforo: Forma la base esencial de muchas substancias que colaboran en el 
perfecto aprovechamiento de los alimentos.  
 
Hierro: Es el principal transporte de oxigeno a nuestra sangre.  
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Vitamina C: Es muy necesaria en la formación y estabilidad de los dientes, 
encías y huesos. 
Vitamina D: Es indispensable para la asimilación del Calcio y del Fósforo.  
 
Calcio: Es muy importante en la formación del Sistema Óseo y dientes.  
 
0.3.2.2  Razones para convertir el proyecto en una empresa.  Como todo 
proyecto que surge de una necesidad, se encontró en la producción y 
comercialización del bolis lo siguiente: 
 
1) Existe una necesidad de la población samaria y turistas en general de 
consumir productos refrescantes, para mitigar la sofocación provocada por las 
altas temperaturas propias de la ubicación geográfica de la ciudad. 
 
2) Se presenta una tendencia de consumir productos refrescantes con altos 
contenidos nutricionales como el bolis. 
 
3) El precio del bolis es mas económico en comparación con otros productos 
sustitutos que se encuentran en el mercado como el helado, los jugos, el 
raspao y el cholao.  
 
4)  Hay una iniciativa de los autores del presente proyecto para darle una visión 
empresarial a la producción y comercialización del producto bolis, que esta 
soportada con una sólida formación profesional en áreas de administración de 
empresas y contaduría pública. 
 
5) Se observan muchas oportunidades por parte del gobierno para fomentar y 
apoyar las micros, pequeñas y medianas empresas como estrategia para 
reactivar la economía. 
 
Si al presente proyecto, se le diseña un adecuado estudio de viabilidad 
económica soportado por estudios de mercado, técnico, financiero, ambiental, 
legal, administrativo y una evaluación económica financiera y social, se puede 
hacer realidad esta idea de negocio. 
 
0.4  JUSTIFICACION 
 
Con el  proyecto “DESARROLLO DE UNA MICROEMPRESA PRODUCTORA 
Y COMERCIALIZADORA DE REFRESCOS EMPACADOS TIPO BOLI EN 
SANTA MARTA D.T.C.H.”, se pretendió: 
 
1) Como estudiantes de los programas de Administración de Empresas y 
Contaduría Pública aprovechar los conocimientos adquiridos durante la 
formación académica y aplicarlos a la vida profesional, incursionando en 
el mercado de los egresados emprendedores, que se destacan por crear 
su propio negocio. 
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2) Que los programas de Administración de Empresas y Contaduría Pública  
formen estudiantes con actitud empresarial, de manera que los egresados 
no esperen a ser contratados, sino a contratar a través de sus propias e 
innovadoras empresas, fomentando así alternativas de desarrollo 
económico y social, porque su participación en la dinámica de oferta y 
demanda de bienes y servicios, contribuye a un mejor equilibrio en la 
distribución del ingreso y al logro de mayores índices de competitividad al 
hacer parte de cadenas productivas.  Al mismo tiempo fomentar la 
legalidad de los negocios informales. 
 
3) Que la Universidad de Magdalena ofrezca a la región, profesionales con 
espíritu empresarial, demostrando así, que las instituciones de educación 
superior son el eje del desarrollo entre la comunidad y los departamentos, 
porque incentivando la creación de empresas se generan nuevas fuentes 
de empleo, disminuyendo en cierta manera el gran problema de 
desempleo que se registra el Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta. 
 
4) A nivel personal los autores del presente proyecto, quieren tener la 
satisfacción de montar un negocio propio, sin tener la necesidad de 
competir con un gran número de desempleados, para obtener un empleo 
que muchas veces no reúne las expectativas personales y  profesionales. 
 
0.5  OBJETIVOS 
 
0.5.1  Objetivo General 
 
Determinar la viabilidad de la creación y el desarrollo de una microempresa 
productora y comercializadora de refrescos empacados tipo bolis en el 
D.T.C.H. de Santa Marta.   
 
0.5.2  Objetivos Específicos 
 
• Llevar a cabo  el estudio de mercado para determinar  la viabilidad 
comercial de los refrescos empacados tipo bolis.  
 
• Elaborar el estudio técnico que proporcione la información indispensable 
para realizar las evaluaciones financieras, económicas, sociales y 
ambientales del proyecto y al mismo tiempo se determine el tamaño y 
localización del mismo. 
 
• Analizar las normas legales vigentes que regulan el proyecto a ejecutar. 
 
• Establecer las  fuentes de financiamiento del proyecto. 
 
• Efectuar  la evaluación económica, financiera y social del  proyecto 
como VPN, TIR, RC/B. 
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• Diseñar un estudio organizacional y administrativo del proyecto 
 
 
0.6  FORMULACIÓN Y GRAFICACIÓN DE HIPÓTESIS 
 
0.6.1  Hipótesis Central 
 
Partiendo de la existencia de un alto potencial de demanda de refrescos 
empacados tipo boli en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta,  
se consideró pertinente el desarrollo de una microempresa productora y 
comercializadora de refrescos empacados tipo boli en esta ciudad, mediante la 
cual se obtengan   beneficios de tipo económico y  social. 
 
0.6.2  Hipótesis Específicas 
 
• Existió una demanda potencial de consumidores de refrescos empacados 
tipo boli que genero la oportunidad de desarrollar esta actividad en la ciudad 
de Santa Marta. 
• Estuvieron las condiciones técnicas, organizacionales y administrativas 
necesarias  para poder desarrollar la actividad de manera tal que se 
consiguió el tamaño y la localización óptima para la organización de la 
producción. 
 
• La inversión de recursos en el proyecto para la producción, administración y 
comercialización generó los mejores resultados y dio excelentes 
perspectivas de la actividad evitando el fracaso de esta. 
 
• El desarrollo de la microempresa genera empleos en la ciudad de Santa 
Marta de manera tal, que se puede aprovechar la mano de obra preparada 
y subutilizada. 
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0.6.3 Graficación de Hipótesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: los autores.  
 
 
0.7.   DISEÑO METODOLOGICO DE  LA  INVESTIGACIÓN 
 
0.7.1  Selección y Medición de las Variables de Análisis 
 
Una variable es cualquier característica o cualidad de la realidad investigada, 
susceptible de asumir diferentes valores. Teniendo en cuenta las 
características del  presente estudio las variables más representativas son las 
siguientes: 
• Volumen de producción  
• Demanda 
• Oferta 
• Precio 
• Competencia 
• Impuestos 
• Direccionamiento estratégico 
DESARROLLO DE UNA 
MICROEMPRESA 
PRODUCTORA Y 
COMERCIALIZADORA DE 
REFRESCOS EMPACADOS 
TIPO BOLI 
 
APROVECHAMIENTO DE 
LA DEMANDA 
POTENCIAL DEL 
PRODUCTO 
CONDICIONES 
TÉCNICAS, 
ORGANIZACIONALES Y 
ADMINISTRATIVAS 
NECESARIAS  PARA 
PODER DESARROLLAR 
LA ACTIVIDAD 
 
INVERSIÓN 
RENTABLE QUE 
PROYECTA BUENOS 
BENEFICIOS  EN EL 
DESARROLLO DE LA 
ACTIVIDAD 
 
GENERACIÓN DE 
EMPLEO 
APROVECHAMIENTO 
DE MANO DE OBRA 
SUBUTILIZADA  
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• Proceso de organización 
• Estilo de dirección 
• Control 
• Tasa interna de Retomo (TIR) 
• Valor Presente Neto (VPN) 
• Relación Costo Beneficio 
• Flujo de fondos 
• Costos directos e indirectos de producción (maquinaria y equipos, 
materia prima, insumos, mano de obra, alquiler del local, gastos 
administrativos, entre otros). 
 
0.7.1.1  Operacionalización de las variables 
 
• Volumen de producción: cantidades producidas. 
• Demanda: cantidad requerida en el mercado local de refrescos empacados 
tipo bolis. 
• Oferta: Cantidades ofrecidas en el mercado local de refrescos empacados 
tipo bolis. 
• Competencia: Empresas productoras  de refrescos empacados tipo bolis en 
el  mercado de Santa Marta. 
• Costos directos e indirectos de producción: Costos de maquinaria y capital 
de trabajo. 
• Impuestos: Tributos que se deben cancelar por el desarrollo de la actividad. 
• Direccionamiento estratégico: Proceso de fijación de metas a largo plazo de 
la organización y de los cursos de acción necesarios para alcanzarlas, bajo 
unas condiciones ambientales específicas con unos recursos disponibles y un 
determinado grado de riesgo. 
• Proceso de organización: Función administrativa que constituye la segunda 
parte del proceso administrativo, es decir, el procedimiento que consiste en 
ordenar los recursos humanos y materiales de la empresa. 
• Estilo de dirección: O sistema organizacional de dirección, es la totalidad de 
micro-estructuras de dirección interrelacionadas que pertenecen a una 
compañía. 
• Control: Es un proceso administrativo constituido por un poderoso 
mecanismo de retroalimentación que persigue la obtención de buenos 
resultados por parte de la dirección de la compañía. 
• Tasa interna de retorno: Capacidad de recuperación de la inversión realizada.    
• Valor  presente neto: Costo de la inversión en el presente. 
• Flujo de fondos: Resumen del comportamiento de los ingresos y costos en un 
período de tiempo.   
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0.7.1.2  Diagrama de Variables 
 
Tabla 5.  Diagrama de Variables 
 
VARIABLE 
PRIMARIA 
VARIABLE SECUNDARIA INDICADOR 
 
 
 
Mercado 
 
Producto 
Demanda 
Oferta  
Precio  
Competencia 
Canales de distribución 
 Características del producto 
 Compradores potenciales 
existentes 
 Productores reales en el 
mercado 
 Valor del producto 
 Número de productores  
 Número de canales de 
comercialización 
 
Técnico 
 
Costos directos 
Capital de trabajo 
Planta física 
 Maquinaria, Equipos de trabajo, 
materia prima. 
 Recursos propios y financiados 
 Inversión en planta física 
 
 
Legal 
 
Impuestos 
Certificados  
Marco legal del proyecto 
 Porcentajes a pagar por la 
actividad 
 Porcentaje de beneficios por el 
desarrollo de la actividad 
 Numero de Leyes de apoyo a 
microempresas 
 
 
Financieros 
 
Tasa interna de retorno 
Valor presente neto 
Flujo de fondos 
Relación Costo Beneficio 
 
 
 Proyección de ingresos 
 Proyección  de Egresos 
 Análisis de riesgo 
 Análisis de costos y beneficios 
 
 
Económico y social 
 
Crecimiento económico 
Desarrollo económico 
 Producto Interno Bruto. PIB  
 Ingreso Per cápita  
 Generación de empleo 
 Bienestar social 
 
Administrativo 
 
Planta personal  
Gastos operacionales 
 
 Numero de empleados 
 Cantidad de equipos e insumos 
 Gastos de personal 
 
 
Organizacional 
 
Misión 
Visión 
Manual de cargos y funciones
 Numero objetivos definidos 
 Proyecciones a ejecutar 
 Numero de departamentos 
organizacionales 
 Numero de funciones por cada 
área. 
Fuente: los autores.  
 
0.7.2  Determinación del Universo Geográfico y Temporal  
  
0.7.2.1 Universo Geográfico.  El presente proyecto se desarrolló en la ciudad 
de Santa Marta la cual se encuentra ubicada en el norte del departamento del 
Magdalena, cuyas coordenadas geográficas son 11° 15´ de latitud norte y 74° 
13´ de longitud al oeste del meridiano de Greenwich, limita al norte con el 
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Océano Atlántico, al sur con el municipio de Ciénaga y Aracataca comprende 
un clima promedio de 29° centígrados, es una ciudad turística y comercial, 
cuenta con diversas vías de comunicación (terrestre, aérea, férrea y marítima). 
 
0.7.2.2  Universo Temporal.  La presente investigación tuvo  una  duración de 
14  meses, contados a partir de la presentación y aprobación de la propuesta. 
 
0.7.3  Descripción del Tipo de Estudio 
 
Este estudio se realizó basado en el tipo de investigación descriptivo, los 
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de 
cualquier fenómeno que sea sometido a análisis (Dankhe, 1986). Miden o 
evalúan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenómeno a 
investigar.  Desde el punto de vista científico, describir es medir. Esto es, en un 
estudio descriptivo, se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una 
de ellas independientemente, para así describir lo que se investiga. 
 
Los estudios descriptivos miden de manera independiente los conceptos o 
variables a los que se refieren. Aunque, desde  luego, pueden integrar las 
mediciones de cada una de dichas variables para decir cómo es y cómo se 
manifiesta el fenómeno de interés. 
 
Todo lo expuesto anteriormente, es lo que llevó a utilizar este tipo de 
herramienta en el presente proyecto, debido a que este, abarcó los campos de 
medición y descripción de los factores que determinaron el Desarrollo de una 
microempresa productora y comercializadora de refrescos empacados tipo boli 
con destino al mercado local. 
 
0.7.3.1  Población o universo y muestra.  La información que se necesitó 
para la realización del presente estudio se obtuvo básicamente a través de una 
encuesta o sondeo de mercado que se practicó al tamaño de la muestra 
tomada.  Para seleccionar el tamaño de la muestra se empleó el modelo 
estadístico de distribución normal que se planifica a través del método de 
probabilidades o sea el muestreo aleatorio de la siguiente manera: 
 
  n =         (δ) (N)  (Px)(Qx) 
            (e)2 (N-1) + (δ)(Px)(Qx) 
 
Donde: 
 
δ = Valor estandarizado Z, depende del nivel de confianza determinado 
 
N = Universo o población de estudio 
 
Px = Probabilidad de éxito 
 
Qx = Probabilidad de fracaso 
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e = Margen de error 
 
n = Tamaño de la muestra 
 
El método estadístico utilizado fue el de distribución normal por ser el método 
indicado para muestras mayores o iguales a 30, puesto que se ajusta a nuestro 
estudio de mercado. 
 
La probabilidad de éxito (Px) y la probabilidad de fracaso (Qx), de manera 
respectiva significan que puede existir un 50% de éxito y un 50% de fracaso en 
la toma de muestra tomada. 
 
El análisis estadístico procura evitar estos extremos (1 y 10%).  Para ello se 
recomienda que el margen de error sea del 5%, es decir, que el nivel de 
confianza equivaldría a un 95%. 
 
La población o universo de estudio de esta investigación se encuentra 
representada en el segmento de jóvenes entre las edades de 7 a 24 años 
correspondiente a 151.377 habitantes samarios15. 
 
Entonces, se procede a reemplazar los valores en la formula:   
 
δ = 95% o 0.95 
 
N = 151.377 
 
Px = 50% o 0.50 
 
Qx = 50% o 0.50 
 
e = 5% o 0.05 
 
n = Dato a determinar 
 
 
n =          (δ) (N)  (Px)(Qx) 
            (e)2 (N-1) + (δ)(Px)(Qx) 
 
n =          (0.95) (151377)  (0.50)(0.50) 
            (0.05)2 (151377-1) + (0.95)(0.50)(0.50) 
 
n =          (35952,03) 
            (378.44) + (0.2375) 
 
n =     35952.03 
          378.6775 
                                                 
15 DANE.  Población proyectada de Santa Marta del año 2005.  Pag. 35 
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n  = 94.94, es decir  95 
 
En síntesis, con una probabilidad de éxito del 50% y una probabilidad de 
fracaso del 50%, un margen de error de 5%, un nivel de confianza del 95% y 
con una población de 151377, el tamaño de la muestra será de 
aproximadamente 95 jóvenes. 
 
Las encuestas se realizaron de manera aleatoria o al azar, para lograr 
objetividad en los resultados.  
 
0.7.4 Técnicas e Instrumentos a  utilizar para la Recolección de la 
Información   
 
0.7.4.1  Recolección de la información.  Para el desarrollo  del proyecto se 
necesitó de dos fuentes de información que fueron: una primaria y otra 
secundaria.  
 
0.7.4.1.1  Información de fuente primaria.  Se obtuvo a través de encuestas a 
consumidores y entrevistas a vendedores ambulantes de refrescos empacados 
de bolis del Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta. 
 
Fuentes Primarias: Son aquellos datos obtenidos ya  sea por entrevista directa, 
mediante la utilización de cuestionarios, o como resultados de la observación 
directa, esta última es una técnica muy utilizada en estudios de carácter 
científico o investigaciones de mercado. 
 
En una encuesta de campo la información se recopila mediante entrevistas o a 
través de un cuestionario a una muestra de personas seleccionadas para que 
representen el grupo objeto de estudio.  La intención de una encuesta de 
campo es recopilar  la información, descubrir cómo se sienten y piensan las 
personas y no cambiar o influir sobre quienes responden. 
 
La entrevista  es uno de los métodos  más antiguos y utilizados con mayor 
frecuencia para obtener información.  Se apoya en la disposición de las 
personas a comunicarse. 
 
Los cuestionarios son grupos de preguntas por escrito y se pide al sujeto que 
responda.  Se trata del mecanismo utilizado con mayor frecuencia para 
recopilar información.  
 
Para la recolección de la información se hicieron entrevistas dirigidas a los 
consumidores, vendedores ambulantes y a la competencia, proveedores de 
materia prima y maquinaria requeridas.  Se tomó como punto de referencia los 
decretos y resoluciones emanados del  Ministerio de Industria y Comercio, por 
último a los profesores de la Universidad del Magdalena que orientaron la 
elaboración de dicho trabajo investigativo. 
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0.7.4.1.2 Información de fuente secundaria.  Se obtuvo a través de consultas 
a estudios realizados anteriormente, de bibliografía relacionada con el tema 
como son proyectos, revistas, folletos, ensayos, libros, documentos, periódicos, 
Internet e investigaciones. 
 
Fuentes Secundarias: Otra  forma de recolección de información es la fuente 
secundaria, entre los cuales se encuentran los documentos bibliográficos 
relacionados con el tema, estos fueron otros puntos de apoyo para la 
investigación en la medida que contribuyeron con información técnica, 
estadística, administrativa, financiera y legal del sector en el que se encuentra 
la microempresa.  
 
0.7.4.2  Técnicas y  procedimientos de análisis.  La información se recopiló, 
se seleccionó, organizó, resumió y analizó, aplicando para ello adecuadas 
técnicas estadísticas, luego se procedió al análisis de los  resultados, donde se 
tuvo en cuenta la formulación de los mismos objetivos de la investigación y las 
hipótesis establecidas. Con los anteriores resultados se hizo posteriormente un 
resumen y  la aplicación de diferentes medidas denominadas estadígrafas16 y 
entre las cuales figuran los promedios y los porcentajes o proporciones e 
interpretación  de  indicadores. 
 
Una vez resumida, se organizó la información con la finalidad de presentar en 
forma ordenada las características del problema en estudio, de tal manera que 
se pudo obtener una visión de conjunto que facilitó el desarrollo del estudio. 
 
Se realizó un proceso de revisión de las entrevistas, cuya finalidad estuvo 
encaminada a corregir la deficiencia en la recolección de la información, porque 
pudo haber errores u omisión. 
 
0.8  LIMITACIONES 
 
• Poca cantidad de información recopilada como antecedente de empresas 
dedicadas a la producción y comercialización de refrescos empacados tipo 
boli en la ciudad de Santa Marta. 
 
• La casi inexistencia de  estudios referente al tema como Trabajos de Grado. 
 
• A pesar de los esfuerzos por parte de las entidades comprometidas con  el 
apoyo  y creación  de microempresas en el departamento del Magdalena 
aun no se han obtenido los resultados deseados.  
 
• Las empresas pertenecientes al sector  carecen de estudios previos que  
sirvan  de apoyo para el montaje de su actividad.  
 
 
                                                 
16  Cuando las medidas corresponden a una parte de la población o muestra.  
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1.  ESTUDIO DE MERCADO 
 
En el presente capítulo se analiza básicamente los aspectos más importantes 
que se pueden desarrollar en cualquier estudio o análisis de mercado, 
destacando entre otros los siguientes aspectos: definición del producto, el 
precio, dimensión y algunos aspectos importantes del mercado, el análisis de la 
demanda  y de la oferta.  
 
1.1  EL PRODUCTO 
 
Cuando se habla de definición se refiere no sólo a la composición química del 
producto y de los posibles beneficios o satisfacciones que le va a producir a los 
consumidores del mismo, sino también a una serie de connotaciones técnicas, 
ambientales, tecnológicas y comerciales  como la calidad, diseño y estilo, la 
utilización del tipo de maquinaria, formas de presentación, tipo de producto, 
clases de productos, usos y características, entre otros.      
1.1.1  Definición  
Los bolis son jugos congelados empacados en bolsas plásticas.  Cuyo 
empaque viene contramarcado con el logotipo del producto, especificando su 
sabor, fecha de vencimiento y peso neto.  
 
Teniendo en cuenta los resultados arrojados por una encuesta que se aplico a 
los clientes potenciales, cuyos resultados se mostraran mas adelante, se 
producirán los siguientes sabores: Maní y coco. 
 
1.1.1.1 Características y descripción.  El boli es un producto alimenticio, cuyo 
peso neto es de 200 gramos, cuya dimensiones son 12 cm. de largo y 2.5 cm. 
de diámetro, su forma es rectangular, bastante alargado. 
 
Sus ingredientes son: agua purificada,  azúcar, harinas, leche, emulsificantes, 
estabilizantes, maní, coco. 
 
En la elaboración del producto, Taste Cream se requieren ingredientes 
artificiales y naturales frescos como: Agua purificada, leche en polvo, azúcar,  
emulsificantes naturales, estabilizantes, y frutas deshidratadas.  Será envasado 
en bolsas plásticas tubulares blancas contramarcadas de 2.5 centímetros de 
diámetro y 12 de largo. El proceso de sellado  del empaque se llevará acabo a 
través de una maquina selladora discontinua de pedal. 
 
1.1.1.2 Clasificación del producto según su uso.  El producto del proyecto 
es un refresco helado empacado tipo bolis anteriormente mencionado cuya 
estructura, composición, y técnica utilizada para su producción  se clasifica  y 
se caracteriza como: 
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1. Bien final 
 
Es un producto alimenticio de consumo final, es decir que no hay que agregarle 
ningún otro proceso, porque ya viene congelado listo para consumir. 
 
2. Bien perecedero 
 
Es un bien perecedero, el solo hecho de ser un bien alimenticio lo hace 
perecedero, porque tiene una fecha límite de consumo. Su composición, lo 
hace un producto consistente, de fácil consumo y almacenamiento.   
 
1.1.2 Calidad y Utilidad 
 
La calidad de un producto lógicamente va a estar determinada por el tipo de 
maquinaria o tecnología que se utilice en el proceso de producción del bien, 
insumos y materia prima. Aquí hay que hacer énfasis entre la obsolescencia y 
modernidad de los bienes de capital utilizados, de igual forma sucede con el 
proceso de comercialización, identificando los márgenes, los precios de los 
productos competidores, los canales, niveles de producción, entre otros 
aspectos, también nos van a determinar la calidad del producto.    
 
El término de calidad está ligado con el de competitividad, ambos términos 
muchas veces son empleados para denotar la capacidad que debe tener una 
empresa para lograr que sus productos sean preferidos por los consumidores y 
los compren. Otros conceptos que determinan el término de calidad, 
satisfacción oportuna de las necesidades y expectativas de los clientes.  
 
Lo dicho en el párrafo anterior se aplica al bolis.  La calidad de los bolis es 
óptima y certificada por INVIMA y por Sanidad Distrital. Y esto se observa en la 
higiene durante todo su proceso de producción, almacenamiento, congelación y 
comercialización. Para el procesamiento adecuado de los bolis se requiere de 
buenos equipos, herramientas, higiene y recurso humano preparado.     
 
1.1.3   Forma de Presentación 
 
Como se puede observar los bolis, son empacados en bolsitas tubulares con 
las siguientes medidas: 2.5 cm. de diámetro y 12 cm. de largo.  Este producto 
requiere de congelación para que conserve su estado sólido y helado.   
 
Los colores de los bolis esta dado por su exquisito sabor, el de maní es de 
color beige y el de coco es de color blanco, sus ingredientes como los 
emulsificantes, el azúcar y la leche, lo hacen ser cremosos y dulces.  
 
1.1.4  Canales de Distribución 
 
Es la ruta que recorre el boli desde que sale de la mano del productor hasta 
llegar a la mano del consumidor.  El  canal de distribución a utilizar es 
Complejo, porque el bolis para ser comercializado necesita de distribuidores 
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que lo compren a grandes cantidades, para su posterior distribución en los 
diferentes puntos de la ciudad. 
 
Gráfico 2.  Canales de Distribución 
 
                                   Fuente: los autores. 
La identificación de estos canales que integran el circuito comercial es muy 
importante conocerlo y analizarlo ya que al interior de estos procesos se 
pueden generar unos costos como los de: transporte, almacenamiento, 
publicidad, entre otros, que inciden en el nivel de precios de los productos 
desde que sale del productor hasta que llega al consumidor o comprador. 
 
A continuación se definen los agentes que intervienen en la comercialización 
del bolis:   
 
a. Empresas abastecedoras de materias primas: Son todas aquellas  
empresas samarias constituidas legalmente que ofrecen materias primas 
como: harinas, azucares, emulsificantes entre otros. 
 
b. Empresa Productora y Comercializadora de Bolis: Es la empresa 
constituida legalmente que compra materia prima para producir bolis, los 
cuales serán comercializados en grandes volúmenes por otras personas o 
empresas. 
 
c. Distribuidores:  Estas personas o empresas compran bolis en grandes 
volúmenes para venderlos a los consumidores finales.  
 
d. Consumidor final: Es el consumidor del producto a una escala pequeña.  
Pero la cantidad de los consumidores y su constante consumo de 
productos, lo hacen parte fundamental del estudio de mercado.   
 
ABASTECEDORAS DE MATERIA PRIMA 
EMPRESA PRODUCTORA Y 
COMERCIALIZADORA DE BOLIS 
  
DISTRIBUIDORES 
CONSUMIDOR 
PERSONA NATURAL 
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1.2  ANALISIS PARA LA FIJACIÓN DEL PRECIO 
 
En el complejo proceso de poner precio a un determinado producto se debe 
tener en cuenta una serie de factores como son los objetivos globales de 
mercadotecnia, y el papel que desempeña el precio dentro de la 
mercadotecnia, es decir,  pues, para qué se establece el precio: si se establece 
para aumentar al máximo las utilidades sobre las ventas de un producto en el 
presente, o si se coloca para aumentar al máximo su participación en un 
mercado en el largo plazo. 
 
De igual manera, se debe tener en cuenta factores como: el costo de producir 
un bien, la utilidad, el comportamiento de la competencia y de la demanda. 
Analizar todos estos aspectos es una tarea que siempre debe tenerse presente 
antes de tomar cualquier tipo de decisión al respecto.  
 
1.2.1  Fijación del Precio del Boli 
 
Para la fijación del precio de este producto se debe tener en cuenta los factores 
antes mencionados como: el costo que representa la producción de éste, el 
margen de precio que se maneja entre los intermediarios comerciales, de igual 
manera se deberá tener en cuenta los productos que competirán  en calidad y 
en precio, y el comportamiento de los compradores potenciales que existen en 
estas zonas. Una vez estudiado los anteriores aspectos, se debe analizar y 
determinar el programa de precio a escoger para la comercialización del bolis. 
Se tratará en el capitulo financiero. 
 
1.2.1.1  Definición del precio según el costo de producción y gastos.  El 
costo de producción que incluyen  mano de obra, los insumos, gastos 
generales  y los gastos representados en equipos, herramientas y muebles, 
son entre otros las variables fundamentales que van a determinar el precio de 
este producto.   
 
Estos costos de producción se analizarán con mayor profundidad en el capitulo 
correspondiente al estudio técnico. 
 
1.2.1.2  Definición del precio del producto con relación a la demanda.  La 
efectividad de cualquier programa de precios para el bolis depende del impacto 
que un cambio de precio ejerza sobre la demanda, es necesario, entonces, 
entender la proporción en que cambiará la unidad de ventas del mismo como 
respuesta a una modificación en el precio.  
 
Por otro lado, a diferencia de otras relaciones de productividad, un cambio en el 
precio de este producto tendrá un doble efecto sobre los ingresos por ventas 
que percibirá la empresa que llegue a comercializarlo, un cambio en las 
unidades vendidas y otro en los ingresos por unidad.  
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La elasticidad-precio de la demanda se puede observar cuando una 
modificación en el precio ocasiona un cambio en las unidades vendidas, se 
puede considerar la demanda como sensible al precio. Sin embargo, cuando se 
utiliza el término elasticidad-precio se examina el impacto que una modificación 
en el precio tiene sobre el total de ingresos.  
 
Más específicamente, la elasticidad-precio de la demanda se mide por el 
cambio porcentual en la cantidad  dividido por el cambio porcentual en el 
precio. Dado un precio inicial P1 y una cantidad inicial Q1, la elasticidad de un 
cambio en el precio de P1 a P2 se calcula con la ecuación: 
 
 
Si la medida de la elasticidad e puede calcularse, entonces puede predecirse el 
impacto del cambio de precio sobre los ingresos. 
 
No obstante, al hacer estimados de la elasticidad, se deben distinguir con 
especial cuidado entre la elasticidad de la demanda del mercado y la 
elasticidad de la demanda de la empresa y reconocer las diferencias que 
pueden existir en la elasticidad entre los segmentos dentro de un mercado.   
 
La elasticidad del mercado indica cómo responde la demanda primaria total 
ante un cambio en los precios promedio de todos los competidores. La 
elasticidad de la empresa señala la disposición de los clientes para cambiar de 
oferente sobre la base del precio.  
 
1.2.1.3 Definición del precio con relación a la competencia.  Si se está 
interesado en la elasticidad del mercado o de la empresa, se deben considerar 
las reacciones de los competidores ante un cambio de precio. Después de 
todo, si el cambio en el precio se equilibra para todos los competidores, 
entonces no deberá haber ningún cambio en la participación de mercado. En 
tal caso, la reducción de precio no tendrá ningún efecto en la demanda. En 
consecuencia, se deberán tratar de determinar cuáles serán las reacciones de 
los competidores ante los precios.  
 
Por lo común, será útil examinar los patrones históricos del comportamiento 
competitivo en las reacciones ante la proyección de precios. Algunos 
competidores pueden fijar los precios de sus productos básicamente sobre la 
base de los costos. 
 
 
 
 Q2 -Q1 / ½ (Q2 +Q1) 
P2 –P1 / ½ (P2 –P1) 
e  = 
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Con base a lo anterior, los principales competidores del bolis es Bon Ice, Súper 
boli, bolis Yito, bolis La Roca, bolis artesanales.  Los dos primeros tiene una 
gran acogida a nivel nacional e internacional y Los otros dos tienen una 
acogida solo local.  
 
1.2.2  Tipos de Programas de Precios 
 
Una vez que se hayan establecido el objetivo  de los precios  y la elasticidad de 
la demanda, y se haya evaluado la situación competitiva y de costos, se podrá 
seleccionar el programa de precios. En esencia, existen tres tipos básicos de 
programas de precios para productos individuales: de penetración, paridad y 
premium price. 
 
Precios de Penetración  
 
Un programa de fijación de precios diseñado para utilizar unos precios bajos 
como la base principal para estimular la demanda es un programa de precios 
de penetración. Cuando se utilizan estos programas, las empresas están 
intentando incrementar el grado de penetración  de su producto en el mercado, 
bien sea estimulando la demanda primaria o aumentando la participación de 
mercado (captando nuevos clientes) con el precio.  
 
Precios de Paridad 
 
Establecer precios de paridad significa fijar un precio en niveles competitivos o 
cercanos. En efecto, los programas de precios de paridad intentan minimizar el 
resultado del papel del precio, de manera que los otros programas de 
comercialización son responsables, en primer lugar, de desarrollar  la 
estrategia de comercialización. 
 
Los precios de paridad son altamente compatibles con los precios por costos 
más cantidad adicional, en especial cuando los costos promedio se basan en el 
método del costo total. En muchas industrias, las estructuras de costos serán 
muy similares para los diferentes competidores, en especial cuando se utilizan 
contratos de mano de obra similares, materias primas, tecnologías de 
producción y canales de distribución.  
 
Para el proyecto este es el programa de precio que se ajusta a los 
requerimientos, pues el precio del bolis es establecido en el mercado tanto a 
nivel regional como nacional, este tiende a ser estándar ya que sus estructuras 
de costos como contratos de mano de obra, materias, primas, tecnologías de 
producción y canales de distribución  son similares. 
 
Premium Price 
 
Los programas de precios premium price establecen un precio por encima de 
los niveles competitivos. (En el caso de una nueva forma o clase de producto 
en donde no hay competidores directos, el premium price implica un precio alto 
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en comparación con las formas de producto en competencia). Este enfoque 
tendrá éxito si una empresa es capaz de diferenciar su producto en términos de 
mayor calidad, características superiores o servicios especiales, de tal modo 
que se establece una curva inelástica en la demanda de la empresa, al menos 
dentro de uno o más segmentos objetivos. Las empresas que han 
implementado con éxito este método generarán márgenes de contribución más 
altos y, al mismo tiempo, se aislarán de la competencia de precio.     
 
1.3  ANALISIS DEL MERCADO 
 
Para estudiar y analizar la demanda y la oferta de un producto se hace 
necesario considerar una serie de aspectos como el producto mismo, precio, 
calidad, competencia, número de compradores, necesidad del comprador, nivel 
de ingreso o aspectos socio-económicos del comprador,  entre otros factores. 
 
1.3.1  Dimensión del Mercado 
 
Un estudio de mercado nos debe arrojar como resultado, el establecimiento o 
la situación del mercado actual, del mercado potencial, la intención de compra 
y el comportamiento del comprador, en relación al boli. 
 
Por otro lado,  también es de igual importancia analizar otros aspectos o 
factores como los demográficos y culturales, ya que por medio de los aspectos 
demográficos se puede establecer la relación proporcional que debe existir 
entre un mercado y el número de habitantes, y según el nivel de cultura y de 
educación de los pobladores de una determinada región se puede establecer el 
grado de percepción y aceptación que pueden tener estos en relación al 
producto que se les ofrece. 
 
En la comercialización del bolis  la dimensión del mercado se abarca desde la 
local a regional. 
 
1.3.1.1 Mercado actual: En estos momentos el mercado del bolis es bastante 
reconocido.  Actualmente, existen tanto demandantes como oferentes a nivel 
local, nacional e internacional.   
 
A nivel local existen varias empresas que lo comercializan ellas son: Quala que 
produce el Bon Ice, Cream Helado que produce el Superboli, el boli La Roca,    
bolis Yito y los bolis artesanales. 
 
El mercado del boli no muestra limitaciones significativas, la materia prima se 
consigue con facilidad al igual que todos los equipos necesarios para 
producirlo, es mas, ahora se encuentran gran variedad de sabores.  
 
1.3.1.2 Mercado potencial: La posibilidad de vender el bolis en el mercado 
nacional es muy grande. Pero sin detrimento de esta posibilidad, inicialmente 
se tomará como mercado objetivo del presente proyecto la ciudad de Santa 
Marta; los contactos que se han hecho con las empresas y personas que 
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demandan dicho producto en la ciudad y los antecedentes de volúmenes de 
comercialización son factores importantes que lo hacen viable como el 
mercado más próximo.  
 
Este producto es consumido en mayor proporción en las ciudades de climas 
calidos como la costa caribe y la costa pacífica colombiana. 
 
1.3.1.3  Aspectos importantes del  mercado: Como anteriormente se dijo, 
existen aspectos que en el momento de llevar acabo un estudio de mercado 
son de vital importancia tenerlos en cuenta, ya que del comportamiento que 
ellos tengan, también depende el éxito que pueda presentar la venta de un bien 
o servicio.  
 
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la encuesta aplicada para 
identificar los consumidores potenciales encontramos los siguientes: 
 
• Demográficos 
 
En todo estudio de mercado un aspecto a tener en cuenta es la tasa de 
crecimiento poblacional, ya que esta es la que nos muestra el posible número 
de compradores o el tamaño de la demanda de boli. Este comportamiento a la 
hora de planificar el mercado nos podrá determinar la posibilidad de venta del 
bolis. 
 
Gráfico 3.  Distribución por sexo de los jóvenes encuestados 
 
SEXO
MUJERES
59%
HOMBRES
41%
 
Fuente:  Los autores 
 
De una muestra de 95 personas encuestadas el 59% estaba comprendido por 
mujeres y el 41% por hombres.   
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Gráfica 4.  Edades de los jóvenes encuestados 
 
EDAD
5%
11%
54%
30% 5 a 12
13 a 17
18 a 24
25 o mas
 
Fuente:  Los autores 
 
El rango de las edades de 7 a 24 años se encuentra distribuido de la siguiente 
forma:  El 54% de las personas encuestadas se encuentra entre el rango de 
18-24.  Le sigue una proporción del 30% correspondiente a las personas 
mayores a 25 años.  Posteriormente, viene un 11% comprendido por los 
jóvenes de 13-17 años. Y por ultimo, un 5%, conformado por niños de 5 a 12 
años.  Observamos una clara participación de los jóvenes adultos, quienes en 
su mayoría son jóvenes estudiantes de diferentes establecimientos educativos, 
como también trabajadores independientes. 
 
• Cultural 
 
El actual sistema económico capitalista, ha generado una cultura de consumo 
compulsivo, sin importar sexo, edad, nivel de educación, pues son muchas las 
personas que consumen productos ligeros y refrescantes.  La siguiente gráfica 
muestra el nivel de educación de los jóvenes encuestados, que en su mayoría 
fueron bachilleres, seguido por profesionales, técnicos y por último los de 
educación primaria. 
 
Gráfica 5.  Nivel de educación de los jóvenes encuestados 
 
GRADO DE EDUCACIÓN
5%
49%
30%
16%
PRIMARIA
SEGUNDARIA 
PROFECIONAL
TECNICO
 
Fuente:  Los autores 
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1.4  ANALISIS DE LA DEMANDA 
 
Existen algunos factores que determinan el comportamiento de la demanda del 
bolis entre los que se encuentran el precio del producto, el precio de los 
productos competidores, el nivel de ingreso del comprador o usuario, gustos y 
expectativas del comprador, la calidad del producto, entre otros.  
 
1.4.1  Posibles Compradores o Consumidores Potenciales 
 
Antes de mencionar los posibles consumidores cabe resaltar, el consumo 
actual de bolis que presentó la muestra encuestada con su respectiva 
frecuencia de consumo.  
 
Gráfica 6.  Consumo de bolis de las personas encuestadas 
 
CONSUMO
SI
89%
NO
11%
 
Fuente:  Los autores 
 
De acuerdo a los resultados arrojados por las encuestas, se encontró que 
actualmente el 89%  consume bolis, y solo un 11% de las personas 
encuestadas no los consume. 
 
Gráfica 7.  Frecuencia de consumo de bolis por día  
 
 FRECUENCIA
73%
21%
6%
1 a 2
3 a 5
6 a 9
 
Fuente:  Los autores 
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El  73% de los encuestados manifestaron consumir bolis de 1 a 2 por día, el 
21% de la proporción mostró un consumo frecuente entre 3 y 5 por día, y solo 
el 6% consume bolis con una frecuencia de 6 a 9 por día. 
 
Gráfica 8.  Encuestados dispuestos a comprar una nueva marca de bolis 
 
COMPRARIA UNA NUEVA MARCA
SI 
93%
NO
7%
 
Fuente:  Los autores 
 
 
Esta encuesta arrojo los siguientes resultados: el 93% de la muestra 
encuestada esta dispuesta a comprar una nueva marca de bolis, y solo el 7% 
manifestó que no lo haría. 
 
1.4.2  Consumo de Bolis en los Diferentes Estratos 
 
Esta tendencia de consumo de bolis, se presenta en todos los estratos 
sociales, sin embargo la muestra tomada para aplicar la encuesta mostró los 
siguientes resultados: 
 
Gráfica 9. Muestra por Estrato Social 
 
ESTRATO SOCIAL
28%
24%19%
14%
10% 5%
1
2
3
4
5
6
 
Fuente:  Los autores 
 
 
La participación de los estratos bajo fue significativa, como se puede observar, 
la proporción mayor fue del 28% en el estrato 1, le sigue un 24% en el estrato 
2, luego del 19% en el estrato 3, presentándose una participación menor de los 
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estratos medio y altos como el estrato 4 con una proporción del 14%, le sigue 
el estrato 5 con un porcentaje del 10% y por ultimo un el estrato 6 con un 
porcentaje del 5%. 
 
Es decir, que existe una participación de las clases populares con mayor 
voluntad de compra de bolis, que la de clases sociales pertenecientes a 
estratos altos. 
 
Gráfica 10.  Tipo de bolis que actualmente consumen los encuestados 
  
TIPO DE BOLIS
47%
39%
14%
FRUTAS
CREMA 
ACIDO CITRICO
 
Fuente:  Los autores 
 
 
Los resultados de las encuestas arrojo que el 47% de los jóvenes encuestados 
generalmente consumen bolis con sabor a frutas, le sigue un 39% de jóvenes 
que prefieren los sabores con crema y un 14% de proporción que les gusta 
más el sabor de ácido cítrico. 
 
Gráfica 11. Las características del bolis que inciden en la decisión de 
compra de los jóvenes encuestados 
 
CARACTERISTICAS
47%
42%
5%
6%
CALIDAD  
SABOR
TEXTURA
PRECIO
 
Fuente:  Los autores 
 
 
De acuerdo al gráfico, se encontró que el 47% de los jóvenes deciden comprar 
los bolis por su calidad, le sigue con un alto porcentaje los que prefieren 
comprar bolis por su exquisito sabor, mientras  que el 6% lo hacen por su 
precio y el 5%  lo compra por la textura que presenta.  Lo que significa que la 
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calidad y el sabor son las características o preferencias fundamentales al 
momento de comprar un bolis. 
 
Gráfica  12.  Motivos que incitan al consumidor a comprar bolis 
 
MOTIVOS DE COMPRA
70%
19%
11%
DESEO REFRES
MITIGAR HAMBRE
ANTOJO
 
Fuente:  Los autores 
 
 
Los resultados arrojados mostraron que el 70% de los jóvenes compran bolis 
para refrescarse, mientras que el 19% los consume para mitigar la fatiga y un 
11% lo hacen solo por antojo. 
 
Esto demuestra que en los climas cálidos como el de esta ciudad, los jóvenes 
prefieren consumir productos que lo refresquen como es el caso del bolis. 
 
Gráfica  13. Precios al cual los consumidores están dispuestos a pagar 
 
PRECIO DISPUESTO APAGAR
20%
35%20%
25% 200
300
400
500
 
 
 
Teniendo en cuenta las proporciones mostradas en la grafica anterior, se 
detectó que el 35% de los jóvenes compran bolis a $300, le sigue una 
proporción del 25% que compran a precios de $500 y por último se observó 
una igualdad de proporción en 20% en precios $200 y $400.  
 
Esto denota que para los jóvenes encuestados el precio no incide directamente 
en las cantidades consumidas. 
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1.5  ANALISIS DE LA  OFERTA 
 
La oferta se entiende comúnmente como la cantidad de bienes o servicios que 
los empresarios están dispuestos a ofrecer a un precio y en un lugar 
determinado. Se tendrán en cuenta los siguientes factores como la 
competencia, número de compradores, precio de los productos,  la calidad de 
los productos competidores. 
 
1.5.1  Competencia 
 
Para determinar la oferta hay que tener en cuenta la competencia, es decir, el 
número de productos o productores que existen, analizar sus características, 
sus precios, entre otras cosas. En el caso específico del mercado del bolis,  la 
competencia local  se encuentra conformada por los siguientes productos: 
 
 Bon Ice: Es un producto de la empresa Quala y esta a su vez, produce y 
comercializa bolis a nivel local, nacional e internacional.  Maneja una 
estrategia de marketing de venta de franquicia. 
 
 Yito: Empresa productora y comercializadora de bolis y otros productos 
sustitutos que tiene una cobertura local. 
 
 El Superboli:  Es un producto de la prestigiosa empresa Cream Helado, que 
lleva una trayectoria reconocida a nivel local, nacional e internacional. 
 
 Bolis artesanales: En su mayor parte son producidos por personas de 
escasos recursos como medio de sustento económico, estas personas en 
algunos casos no implementan técnica de higiene y calidad en su proceso 
de producción, empaque y comercialización.  
 
1.5.2  Precios de los  Productos Competidores 
 
Los autores de la presente investigación se vieron a la tarea de comprar a las 
empresas que actualmente producen y comercializan bolis, para obtener el 
precio de venta de los productos, los cuales se muestran a continuación: 
 
Tabla 6. Precios de productos competidores 
 
EMPRESAS PRECIOS ($) 
Bon Ice 400 
Yito 100 
Artesanales 250 
Superboli 400 
Fuente:  Los autores 
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1.5.3  Puntos de Ventas  
 
Son los lugares donde se ofrecen los productos a los consumidores, estos 
lugares pueden ser empresas distribuidoras, tiendas, vendedores ambulantes 
entre otros. 
 
Gráfica 14.  Puntos de ventas de bolis 
 
LUGAR DE COMPRA
35%
36%
29%
CERCA DE CASA TIENDAS VEND. ANBULAN.
 
Fuente:  Los autores 
 
 
La encuesta arrojo lo siguiente:  El 36% de los jóvenes compran los bolis en las 
tiendas, mientras que el 35% los compra cerca de su lugar de residencia, en 
casas familiares. Y el 29% los compran a vendedores ambulantes. 
 
Grafica  15  Disponibilidad de comprar bolis en otros lugares 
 
COMPRARIA EN UN LUGAR DIFERENTE
SI
79%
NO
21%
 
Fuente:  Los autores 
 
 
La encuesta arrojo que el 21% de los jóvenes prefieren comprar sus bolis en 
los mismos sitios que actualmente lo hace, tal como lo muestra la proporción 
de la gráfica.  Mientras que el 79% no tiene inconveniente en cambiar su lugar 
de compra del producto. 
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2.  ESTUDIO TECNICO 
 
 
El estudio técnico definirá las especificaciones técnicas de los insumos 
necesarios para ejecutar el proyecto: tipo y la cantidad de materias primas y 
empaques; el nivel de calificación de la mano de obra; los equipos, 
herramientas, muebles y adecuaciones requeridas; la programación de 
inversiones iniciales y de reposición y los calendarios de mantenimiento.  Esta 
información jugará dos papeles en el ciclo del proyecto: primero, dentro de la 
misma etapa de preparación, proveerá la información indispensable para 
realizar las evaluaciones financieras, económicas y sociales y, segundo, 
constituirá las bases de la normativa técnica para la ejecución del proyecto. 
 
2.1  PROCESO PRODUCTIVO 
 
La producción y comercialización del bolis inicia con la recepción de la materia 
prima, y termina con el proceso de comercialización.  Este proceso esta 
constituido por una serie de etapas o fases que a su vez requieren de unos 
tiempos y requerimientos determinados.  Tal como se muestra en el siguiente 
gráfico o diagrama de proceso donde se explica de una manera más detallada 
el proceso productivo del bolis. 
 
 
Gráfico 16.   Diagrama de Proceso  
 
No. Descripción Tiempo Requerimiento
1
Recepción y almacenamiento de materia 
prima Æ 2 horas Bodega, mano de obra,  
2 Preparación del bolis Æ 8 horas
primas, licuadora industrial, 
ollas, estufa industrial, 
utensilios de cocina
3 Empaque y sellado del bolis Æ 8 horas
Maquina empacadora y 
selladora, plástico, sellantes
4 Almacenamiento Æ 4 horas
Bodega con refrigeradores, 
mano de obra
5 Congelación Æ Æ 8 horas Refrigeradores
9 Comercialización Æ 8 horas
Camioneta, triciclos, o 
congelador ambulantes
      Operación                                  Observación Inspección y Operación
      Almacenamiento                       Transporte Espera
Diagrama de Proceso del Producto "Bolis"
 
 
Fuente:  Los autores 
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Gráfica 17.  Flujo grama del proceso producción de bolis 
 
 
Fuente:  Los autores 
 
En resumidas cuentas el proceso de producción de bolis consiste básicamente 
en lo siguiente: una vez recibida y revisada la materia prima (harinas, azúcar, 
leche, frutas deshidratadas como el coco, maní, emulsificantes, estabilizantes); 
se mezcla en la licuadora industrial todos los ingredientes, mientras se coloca 
en  la estufa 2 ollas de leche con el agua hirviendo (pasteurización), luego a 
esta cocción se le agrega los ingredientes licuados, se espera 1 hora y ½ para 
que todo hierva bien, se deja reposar 2 horas, y después, se coloca esta 
preparación en un tanque para que baje por presión al equipo de empaque y 
sellado de bolsa, este proceso termina una vez se desocupe el tanque del 
producto preparado, dicho proceso dura aproximadamente 1 hora.  Al terminar 
la jornada laboral se procede a esterilizar con agua caliente a presión todos los 
implementos y equipos utilizados.   
 
Es solo un operario el que se encarga del proceso de cocción y llenado del 
tanque, mientras que el proceso de empaque, sellado, almacenamiento y 
congelación lo desempeña otro operario.  Cabe resaltar que tanto la licuadora 
industrial, la estufa, la empacadora y la selladora son equipos que tienen la 
capacidad de procesar gran volumen de productos, sin embargo los tiempos 
requeridos en cada proceso y la jornada laboral lo limita, ya que se necesita  
dos horas en cada ciclo productivo suficiente para que se repose la mezcla 
cocida, además la jornada laboral es de ocho horas, y las horas extras y 
dominicales incrementan los costos laborales. 
 
Se pueden realizar tres ciclos completos de producción de bolis, sin ningún 
problema. 
 
 
MEZCLA DE  
M.P. 
COCION DE 
INGREDIENTES 
BODEGA 
ENFRIAMIENTO 
 
EMPACADO 
 
COMERCIALIZACION 
 
MATERIA PRIMA 
PASTEURIZACION 
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2.2  ANALISIS DE LA INVERSIÓN 
 
La valoración económica del estudio técnico básicamente se divide en dos 
partes los costos de inversión fija  y la estructura de operación. La suma de 
estos dos costos nos arroja el costo de inversión total como se describe en el 
cuadro 1. 
 
Cuadro 1.  Inversión total requerida por la microempresa 
 
 
Recursos necesarios para el montaje de la microempresa productora y comercializadora 
de bolis. 
(Año 2007) 
Fija   Operación 
Descripción  Valor  Descripción  Valor  Valor Total
Equipos 
 
18.640.000 Costo de Producción   
 
116.465.617 
Herramientas 
 
1.387.000 Mano de Obra 
  
18.077.617    
Muebles y equipo de 
oficina 
 
3.284.000 Materias Primas 
  
88.608.000    
Adecuación Instalaciones 
 
1.166.000 Empaque           80.000    
    Mantenimiento 
  
100.000    
    Servicios  
  
3.600.000    
    Arrendamiento 
  
6.000.000    
    
Gastos 
Administrativos   
 
14.672.600 
    Personal 
  
12.132.600   
    Mantenimiento  
  
100.000   
    Suministros 
  
800.000   
    Seguros 
  
350.000   
    Legales 
  
502.000   
    Servicios 
  
720.000   
    Seguridad Industrial           68.000   
    Gastos de Venta          494.880 
    Publicidad 
  
494.880   
       
Total 
      
24.477.000  Total Operación   
 
131.633.097 
Total Inversión  
 
156.110.097 
 
Fuente:  Los autores 
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2.2.1 Inversión Fija 
 
 
Cuadro 2. Inversión en Equipos 
    
Descripción Cant.
Costo 
Unitario ($) Total 
Licuadora Industrial 50 litros 1       4.000.000        4.000.000  
Maquina selladora 1       4.000.000        4.000.000  
Congelador de 3 tapas 2       3.200.000        6.400.000  
Esterilizador 1       1.800.000        1.800.000  
Filtro de agua 1       2.000.000        2.000.000  
Motobomba ¼  1           90.000              90.000  
Estufa industrial de 3 fogones 1         350.000            350.000  
Total           18.640.000  
Fuente:  Ferretería San Francisco y Surtiferreterias  
 
 
 
Cuadro 3.  Inversión en Herramientas 
    
Descripción Cant.
Costo 
Unitario ($) Total 
Tanque elevado 1000 litros 1         280.000            280.000  
Ollas 80 litros 3         130.000            390.000  
Cucharones grandes 10             6.800              68.000  
Cuchillo en acero inoxidable 2           12.000              24.000  
Mesón acero inoxidable 1         400.000            400.000  
Canastas plásticas 15           15.000            225.000  
Total            1.387.000  
Fuente:  Cacharreria Claudia,  Ferreteria Puerta El Sol  
 
 
 
Cuadro 4.  Inversión en Muebles y Equipos de Oficina 
    
Descripción Cant.
Costo 
Unitario ($) Total 
Escritorio 2         297.000            594.000  
Sillas ergonómicas 2           60.000            120.000  
Sillas sencillas de madera 2         100.000            200.000  
Computadora 1       1.800.000         1.800.000  
Archivador  1         390.000            390.000  
Avanicos 2           90.000            180.000  
Total            3.284.000  
Fuente:  Infocomputo S.A.    
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Cuadro 5.  Inversión en Adecuación Área  180 m² 
 
Descripción Total 
1) Preliminares             60.000  
a) Limpieza de muros, pisos, baños, área 
de oficina, desmonte alrededor de la 
bodega global   
2) Adecuación tuberías para filtrar agua, y 
para trasportar la mezcla final a la selladora           300.000  
6) Instalaciones eléctricas de motobomba y 
equipos en general           700.000  
Subtotal        1.060.000  
Imprevistos (10%)           106.000  
Total        1.166.000  
Fuente:  Los autores  
 
 
2.2.2  Plan de Depreciación 
 
Desde el punto de vista contable este plan de depreciación es de gran 
importancia para un proyecto, ya que nos permite establecer la vida útil y el 
valor de salvamento de los activos del proyecto. Recordemos que el valor de 
salvamento es el valor comercial de los bienes cuando termina su vida útil. A 
través de la depreciación se obtienen datos como la depreciación acumulada y 
el valor de salvamento los cuales son tomados en la estimación del flujo de 
fondos que se verá más adelante en la evaluación financiera.  
 
 
Cuadro 6.  Plan de Depreciación Anual 
      
Descripción 
Costo de 
Adquisición Tasa (%) 
Depreciación 
Acumulada 
bxc 
Depreciación 
Trimestral 
d/4 
Valor de 
Salvamento 
b-(d*5años)
Licuadora Industrial 50 
litros 
 
4.000.000 20         800.000          200.000    
Maquina selladora 
 
4.000.000 20         800.000          200.000    
Congelador de 3 tapas 
 
6.400.000 20      1.280.000          320.000                   -   
Esterilizador 
 
1.800.000 20         360.000           90.000                   -   
Filtro de agua 
 
2.000.000 20         400.000          100.000                   -   
Motobomba 1/4  
 
90.000 20           18.000             4.500    
Estufa industrial de 3 
fogones 
 
350.000 20           70.000           17.500                   -   
Total 
     
18.640.000         3.728.000          932.000                   -   
Fuente:  Los autores 
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2.2.3 Operación  
 
2.2.3.1  Costos de operación 
 
Cuadro 7.  Costos en materia prima 
 
Und Cantidad Costo Unit. Costo Total Cantidad Costo Total Cantidad Costo Total
Emulsificantes Libra 1 2000 2.000              26 52.000        312 624.000       
Azucar Libra 80 700 56.000            2080 1.456.000   24960 17.472.000  
Harina Libra 40 1200 48.000            1040 1.248.000   12480 14.976.000  
CMC estabilizante Libra 2 4000 8.000              52 208.000      624 2.496.000    
Leche en polvo Libra 40 3800 152.000          1040 3.952.000   12480 47.424.000  
Mani Libra 3 2000 6.000              78 156.000      936 1.872.000    
Coco Libra 4 3000 12.000            104 312.000      1248 3.744.000    
Total 284.000        7.384.000   88.608.000
AnualDiario
Materia Prima
Mensual
Descripcion
 Fuente:  Los autores 
 
 
Cuadro 8.   Costo de mano de obra  
 
Cargo  
Sueldo 
Básico No. 
Sueldo. 
Nom. 
Total 
Aporte 
Parf. 
Sub. 
Transp.
Prest. 
Soc. 
Seguro 
Socia Dotación
Total 
Anual 
Operarios 433.700 2 867.400 78.066 101.600 2.169.367 261.955 200.000 18.077.617
Fuente:  Los autores 
 
 
Cuadro 9.  Costo de Empaques 
    
Descripción Cant.
Costo 
Unitario ($) Total 
Plástico 4 20.000 80.000 
Total   80.000 
                           Fuente:  Los autores 
 
 
Cuadro 10.  Costo de 
Mantenimiento 
   
Descripción Período 
Valor Anual 
($) 
Equipos Anual 100.000 
Total  100.000 
                                        Fuente:  Los autores 
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Cuadro 11.  Costos en servicios públicos 
 
Descripción  Valor ($) 
Energía 
 
1.800.000 
Gas natural      960.000 
Agua      840.000 
Total 3.600.000  
                                                  Fuente:  Los autores 
 
 
Cuadro 12.  Costo de 
Arrendamientos 
  
Descripción Valor ($) 
Arriendo 6.000.000 
Total 6.000.000 
                                                Fuente:  Los autores 
 
 
2.2.3.2 Gastos administrativos 
 
Cuadro 13.  Gastos de personal 
 
Cargo  
Sueldo 
Básico No. 
Sueldo. 
Nom. 
Total 
Aporte 
Parf. 
Sub. 
Transp.
Prest. 
Soc. 
Seguro 
Socia Dotación
Total 
Anual 
Administrador 600.000 1 600.000 54.000 50.800 1.500.600 181.200  12.132.600
Fuente:  Los autores  
 
Cuadro 14.  Gastos de Mantenimiento 
 
Descripción Período 
Valor 
Anual ($) 
Computador Semestral 
     
100.000  
Total   
     
200.000  
                                        Fuente:  Los autores 
 
 
Cuadro 15.  Gastos de 
Suministros 
  
Descripción Valor ($) 
Papelería 800.000 
Total 800.000 
                                               Fuente:  Los autores 
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Cuadro 16.  Gastos de 
Seguros 
  
Descripción Valor ($) 
Seguros contra 
incendios de 
equipos de 
oficina, robo, 
rotura de 
equipos 350.000 
Total 350.000 
                                                  Fuente:  Los autores 
 
 
 
Cuadro 17.  Gastos Legales 
  
Descripción Valor ($) 
Cámara de Cio 160.000 
Industria y Cio 120.000 
Sayco y Acimpro 5.000 
Bomberos 100.000 
Uso del suelo 117.000 
Total 502.000 
                                            Fuente:  Los autores 
 
 
 
Cuadro 18.  Gastos en 
Servicios Públicos 
  
Descripción  Valor ($) 
Teléfono      720.000 
Total    720.000 
                                                Fuente:  Los autores 
 
 
 
Cuadro  19.  Gastos en 
Seguridad Industrial 
  
Descripción Valor ($) 
Extintor 68.000 
Total   68.000 
                                               Fuente:  Los autores 
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2.2.3.3  Gastos de Venta 
 
 
Cuadro 20.  Publicidad 
  
Descripción Valor ($) 
Olimpica Stereo 
(la frecuencia 
sería de 20 
segundos 494.880 
Total 494.880 
                                                Fuente:  Los autores 
 
 
2.3  LOCALIZACION 
 
El estudio y la definición de la localización del proyecto es una decisión de gran 
importancia, dependiendo de la ubicación del mismo, al proyecto le pueden 
sobrevenir muchas implicaciones (ventajosas o no ventajosas).  Por lo tanto, se 
deben estudiar una serie de factores de localización condicionantes y tener 
presente unos criterios de evaluación que nos permitan en un momento 
determinado definir una óptima localización. 
 
2.3.1  Alternativas de Localización 
 
Se estudiarán tres alternativas para determinar la ubicación de la 
microempresa y de acuerdo a los resultados que arroje dicho estudio se 
escogerá una de ellas. Las tres alternativas que se presentan son:  
 
Alternativa 1. Región Costa Caribe, Departamento del Magdalena, Distrito 
Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta, En el barrio Mamatoco con la 
Troncal del Caribe. 
 
Alternativa 2. Región Costa Caribe, Departamento del Magdalena, Distrito 
Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta. En el barrio La Lucha. 
 
Alternativa 3.  Región Costa Caribe, Departamento del Magdalena, Distrito 
Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta, Zona suroriental, Zona Industrial 
vía a Gaira. Km. 5. 
 
A continuación se analizará algunos de los factores y criterios de evaluación 
que nos permitirán tomar la decisión correcta con respecto a  las tres 
alternativas de  la ubicación del proyecto.  
 
2.3.2  Factores de Localización 
 
Dentro de los factores de mayor incidencia que se tuvieron en cuenta para 
tomar la decisión de la localización del proyecto se destacaron los siguientes: 
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cercanía del proyecto al lugar donde se ubica una eficiente disposición de 
servicios públicos, adecuada infraestructura, vías de acceso, cercanía al 
mercado, a la materia prima, entre otros factores.  
 
2.3.3  Criterios de Evaluación 
 
Los factores de localización de las tres alternativas del proyecto fueron 
evaluadas de acuerdo a unos criterios de evaluación (ver cuado 21), en el cual 
se le dio un peso o un valor  específico a cada uno de esos factores que 
presentan las dos alternativas. El cuadro nos muestra los criterios de 
evaluación en la localización asignándole el peso en porcentaje dependiendo 
su importancia.  
 
Cuadro 21.  Análisis de la calificación ponderada en la localización 
 
Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3 Factores de 
localización 
Peso asignado 
de ponderación Calif. Calif. 
Pon. 
Calif. Calif. 
Pon. 
Calif. Calif. 
Pond. 
Vías de acceso 0.20 8 1.4 7 1.4 6 1.5 
Uso del suelo 0.15 10 1.5 9 1.35 8 1.8 
Disposición de 
servicios públicos 
0.18 9 1.12 7 1.26 6 1.44 
Distancia de zonas 
residenciales 
0.10 7 0.7 7 0.7 7 2 
Violencia 0.15 10 1.5 3 0.4 3 0.75 
Costo de terreno 0.09 6 0.54 7 0.63 8 2 
Cercanía a las 
materias primas 
0.08 8 
 
0.64 9 0.72 9 0.35 
Cercanía al mercado  0.05 8 0.4 7 0.35 6  
Total 1.00  7.8  6.81  6.37 
Fuente:  Módulo de Evaluación de Proyectos de Inversión. Economista y Docente Ubaldo 
Vasquez 
 
Como se puede apreciar de las tres alternativas la que presenta la mayor 
valoración es la primera  con un puntaje de 7.8 siguiéndole la segunda  con un 
puntaje de 6.81 y la de menor valor es la tercera con un puntaje de 6.37.  Lo 
que significa que la alternativa 1  se ajusta mejor a los requerimientos del 
proyecto por las siguientes razones: 
 
Ø El grado de violencia.  El cual es menor por encontrarse la localidad del 
proyecto cerca del perímetro urbano y dentro de un área industrial de la 
ciudad de manera que facilita el acceso de las fuerzas públicas que brindan 
seguridad. 
 
Ø Origen de materias primas y empaque. El proyecto se encuentra ubicado 
cerca del abastecimiento de las materia primas, pues la distancia de 
Mamatoco al mercado de la ciudad es bastante cercana, en comparación 
con otras alternativas. 
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Ø Cercanía al mercado, el proyecto se encuentra  estratégicamente ubicado 
dentro del mercado objetivo de Santa Marta. La empresa  se ubicará en  
Mamatoco con la Troncal del Caribe. 
 
Ø Infraestructura y servicios públicos. la infraestructura del sector donde se 
ubicará el proyecto cuenta: con unas excelentes vías de acceso tanto para 
el interior de la ciudad como para el transporte interdepartamental; además 
este sector cuenta con la disponibilidad y la excelente presentación de los 
servicios básicos de energía, acueducto y alcantarillado.   
 
Ø Ordenamiento urbano o uso del suelo. Según el Plan de Ordenamiento 
Territorial de Santa Marta, el sector donde se va ubicar el proyecto se 
clasifica como zona industrial lo que implica una adecuada ubicación y una 
corresponsabilidad con el POT. 
 
Ø Ambiental. El proyecto no presenta riesgo ambiental porque no utiliza 
químicos ni genera gases tóxicos. 
 
2.3.4  Definición Locativa del Proyecto 
 
De acuerdo al análisis efectuado en el cuadro anterior, la alternativa de 
localización más ajustada a los requerimientos del proyecto es  la Región 
Caribe, Departamento del Magdalena, Distrito Turístico Cultural e Histórico de 
Santa Marta, en Mamatoco con La Troncal del Caribe, forma parte de la Zona 
Industrial del Distrito. 
 
2.4   TAMAÑO 
 
A continuación analizaremos tres aspectos que a nuestro juicio determinarán el 
tamaño del proyecto tales como: los factores condicionantes, el tamaño inicial y 
la tendencia del tamaño del proyecto. 
 
2.4.1  Factores  Condicionantes del Tamaño del Proyecto 
 
El tamaño del proyecto refiriéndose básicamente al concepto de la 
determinación de la capacidad instalada, está en función de una serie de 
factores:  La tecnología,  el nivel de demanda, el financiamiento, la localización, 
disponibilidad de materias primas, entre otros factores. 
 
Ø Tecnología 
 
La investigación en el proceso de producción de bolis ha determinado que 
existen un desarrollo de nuevas tecnologías, que hacen mas eficiente la 
producción. 
   
Por ello, cabe mencionar que la tecnología que se piensa implementar en la 
etapa inicial del proyecto, se caracteriza por ser de alto perfil, lo que se refleja 
en su capacidad productiva y la calidad del producto. Como ya se ha explicado 
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antes, este tipo de equipos como lo es básicamente la licuadora industrial, 
esterilizador, estufas, empacadora y selladora, filtro de agua se venden en 
Santa Marta a un precio asequible, y los costos de mantenimientos son bajos.  
 
Pese a lo anterior, existen maquinaria con un alto perfil tecnológico por 
supuesto un poco más costosa, pero que de una u otra manera mejoran la 
calidad y el proceso productivo del producto.  Más adelante, en una etapa de 
maduración del proyecto donde se cuente con recursos ya sean propios o 
financiados se puede adquirir este tipo de maquinaria. 
 
Ø Nivel de demanda 
 
Con la capacidad instalada inicial del proyecto se pretende abastecer la 
demanda localizada en el Distrito Turístico Cultural e Histórico de Santa Marta, 
no obstante existen otros municipios dentro del departamento que demandan 
bolis, y en la medida en  que se gane participación en estos mercados, se 
tendrá que realizar mayor inversión en infraestructura, lo que indicará un 
dimensionamiento mayor de la capacidad instalada.   
 
Ø El financiamiento 
 
Uno de las limitantes que se presentan en cualquier proyecto es el 
financiamiento, por un lado la accesibilidad a los recursos financieros es difícil y 
escasa; por otro lado el crédito en países como el nuestro es muy costoso.   
 
Ø Localización 
 
El proyecto  se ubicará en la Zona Industrial de Mamatoco con Troncal del 
Caribe; zona industrial que cuenta con las condiciones necesarias que facilitan 
el desarrollo y el crecimiento de las empresas que se ubiquen en esta parte de 
la ciudad.  Cuenta con excelentes vías de acceso no sólo al interior de la 
ciudad sino también al exterior: el proyecto se ubica en un sitio estratégico ya 
que le facilita la comunicación no solo con sus proveedores de materia prima 
sino también con los clientes potenciales.   
 
Ø Disponibilidad de materias primas 
 
Una de las fortalezas que presenta el proyecto tiene que ver con la disposición 
de materias primas, ya que todas se consiguen en el mercado central de la 
ciudad, a buenos precios cuando se compran por grandes volúmenes.   
 
2.4.2  Definición del Tamaño Inicial 
 
Inicialmente se podría decir que contaremos con una capacidad instalada igual 
a la capacidad utilizada, porque la inversión inicial sólo alcanza  para comprar 
limitada maquinaria y ésta misma sería utilizada al máximo.  Además el 
negocio tiende a manejar un inventario un poco voluminoso pero altamente 
rotativo, situación que nos obliga a contar con una adecuación y tamaño lo 
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suficientemente amplio del mismo, para no pasar situaciones caóticas de stock 
en la capacidad de los inventarios. 
 
La infraestructura planificada esta determinada para cubrir parte de la demanda 
del bolis en la ciudad, la inversión inicial que se hará en equipos, los cuales 
podrán producir 1.092.000 unidades al año, abastecido de materias primas 
ubicadas en el mercado de Santa Marta. 
 
2.4.3  Tendencia del Tamaño del Proyecto 
 
El proyecto es de expansión escalonada, se diseña en forma tal que su 
estructura sea flexible a cambios en el mediano plazo e ir creciendo de acuerdo 
a la evolución del comportamiento del mercado: la oferta y la demanda. El 
mercado al que se incursionará de primera mano es el local, sin embargo el 
objetivo es ganar participación en municipios aledaños.       
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3.  ESTUDIO FINANCIERO 
 
 
El estudio financiero del proyecto comprende instituciones de apoyo y el punto 
de equilibrio (presupuesto de costos de operación fijos y variables, cálculo del 
costo variable unitario, beneficios económicos optimizados y la gráfica del 
punto de equilibrio). 
 
3.1  FINANCIAMIENTO 
 
Hay que mirar los diferentes parámetros que manejan las entidades crediticias 
ya que en este caso el costo total de la inversión del proyecto se va a financiar 
con un crédito.  Por lo tanto,  hay que estudiar de manera muy cuidadosa las 
diferentes fuentes, condiciones de financiación; además analizar los costos de 
financiación que generaría dicho crédito. 
 
Fuentes  
 
Estas pueden provenir de recursos propios, aportes de entidades 
gubernamentales o privadas de carácter nacional, departamental, municipal o 
de entidades u organismos privados de carácter internacional o a través de un 
crédito.   
 
Entre las entidades crediticias que pueden otorgar créditos se encuentra: 
Banco de Colombia, Banco Popular, FINDETER, FINAGRO, IFI (Instituto de 
Fomento Industrial), Fondo Nacional de Garantías, entre otros.  
 
3.2  DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES  
 
El punto de Equilibrio da una idea del Riesgo Operativo, ya que mientras 
mayores sean los costos fijos del proyecto más alto será el Punto de Equilibrio 
y por lo tanto mayor el riesgo de incurrir en pérdidas como consecuencia de 
una disminución de las ventas. 
 
Concretamente los datos que necesitamos conocer para hallar el punto de 
equilibrio bajo el Sistema de Costeo Variable son los siguientes: 
 
El número de unidades que se va a producir (Q):  Este dato se obtuvo a 
través del estudio técnico cuando se hizo el análisis de la capacidad instalada 
del proyecto, la proyección que se hizo para el primer año de funcionamiento 
fue de 91.000un/mensuales que equivale a 1.094.000 und/anuales.  
 
El Precio de Venta Unitario (PVU).  Este dato resulta de multiplicar el Costo de 
Venta Unitario por el porcentaje de ganancia, donde el CVu = CVT/Q = 
$116.465.614/1.094.000; CVu = $106,65  G: Es el porcentaje de ganancia, es 
extraído del CVu,  el porcentaje de ganancia es del 1.06% entonces. 
 
  67
 
PVU = CVu + G; ó  PVU = CVu(1+G) 
 
PVu =106,65+ (1,06*106,65);  PVU = 220.  
 
Este producto se encuentra exento de IVA, en Colombia. 
 
Precio de Venta por unidad al por mayor es de $220 para el año 2007.  
 
El Costo Variable Producción Total (CVT):  $116.465.617. 
Ahora establecemos un Estado de Resultados por el Sistema de Costo 
Variable: 
 
Margen de Contribución Total  (MCT): Se determina restando a la venta 
anual  los  Costos Variables de Producción Total: $240.240.000 - $116.456.617 
= $123.774.383..  
 
Costo Fijo Producción Total (CFT).  Este dato resulta de la sumatoria de 
todos los costos fijos de producción que se generan en el proyecto que suman 
$15.167.480.  
  
Gastos Administrativos y Ventas: Estos datos son tomados del Estado de 
Resultados, los cuales corresponden a $14.672.600 y $494.880 
respectivamente, que sumados son $ 15.167.480.  
 
Estado de Resultados por Sistema de Costeo Variable 
+ Ventas ($1.092.000*$220)  $240.240.000 
-  Costos Variables Total Producción   116.456.617 
= Margen de Contribución     123.774.383  
- Costos Fijos Total Producción  
      y Gtos. de adm. y venta               15.167.480 
 
QE = Costo Fijo Producción + Gastos Administración y Ventas 
 Margen de Contribución/Total unidades a producir 
 
QE = $15.167.480   
 ($1232.774.383/1.094.000und) 
 
QE = $15.167.480   
 113.34 
 
QE =  133.815, estas son las cantidades en equilibro por unidades de bolis.  
 
El ingreso correspondiente a las cantidades de equilibrio esta dado en: 
 
QE x Pvu = QE =  133.815 * $220 = $29.439.334  
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Gráfico 18.  Punto de equilibrio del Bolis 
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Fuente:  Los autores 
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DETERMINACIÓN DEL PUNTO DE EQUILIBRIO Y MARGEN DE 
SEGURIDAD 
 
Margen de Seguridad (MS):  Muestra el porcentaje de disminución en las 
ventas presupuestadas que podría soportar el proyecto sin incurrir en pérdidas, 
se calcula así: 
 
MS = Ventas Presupuestadas  - Ventas en Punto de Equilibrio 
            Ventas Presupuestadas 
 
 
MS = $240.240.000 - $29.439.334  
       $240.240.000 
 
MS =  87.74% 
     
Es decir, que el proyecto puede soportar una disminución de sus ventas hasta 
del 87.74% o sea de 133.879 unidades.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  70
 
 
4.  ESTUDIO LEGAL Y AMBIENTAL 
 
 
El estudio legal y ambiental son otros de los componentes que contiene el 
estudio de factibilidad del proyecto.  Es el marco jurídico en el que se va a 
desenvolver el proyecto cuando se llega a la etapa de ejecución.  Estos 
aspectos deben de tener en cuenta toda la normatividad existente tanto local, 
regional, nacional como internacional, que garantice la viabilidad legal-
ambiental del mismo.     
 
4.1 ASPECTOS CONSTITUCIONALES DE LA EMPRESA.   
 
Es recomendable para una empresa que inicia su actividad productiva 
registrarse en la Cámara de Comercio.  La empresa se dedicará a la 
producción y comercialización de bolis.  De acuerdo a la actividad será 
industrial; de acuerdo a la procedencia de capital en privada; de acuerdo con el 
tamaño en micro, y de acuerdo al número de propietarios es individual. El 
proyecto se registrará como Empresa Unipersonal.   
 
Este registro debe seguir los siguientes pasos: Adquirir los formularios de 
matrícula mercantil, personas jurídicas y de establecimiento de comercio. 1) 
Diligenciar los formularios. 2) Presentar en la oficina de la Cámara de Comercio 
los formularios diligenciados, el documento de identidad del propietario o 
representante legal (cédula de ciudadanía y pagar los derechos de registro 
mercantil). 3) Obtener el certificado de registro mercantil en la Cámara de 
Comercio.   Los comerciantes legalmente establecidos, o sea matriculados en 
la Cámara de Comercio deben adquirir la licencia de funcionamiento a través 
de la Alcaldía Municipal. La licencia de funcionamiento es el documento que le 
permite a un comerciante ejercer el comercio de acuerdo con las normas del 
municipio. Cada municipio tiene facultades (Acuerdo No. 42 del 31 de agosto 
de 1984) para determinar los trámites y requisitos que puede exigir para otorgar 
la licencia de funcionamiento en su jurisdicción municipal.  Para obtener la 
licencia de funcionamiento, los comerciantes deben presentar los siguientes 
documentos, expedidos por la entidad correspondiente al domicilio municipal. 
a) Copia del Registro Mercantil expedido por la Cámara de Comercio. b) Paz Y 
Salvo de la Tesorería Municipal por el pago de impuesto de industria y 
comercio. c) Patente de sanidad expedida por el Servicio de Salud Pública. d) 
Certificado del Cuerpo de Bomberos. e) Certificado expedidos por las oficinas 
de Planeación Municipal y de Obras Públicas, de acuerdo con la actividad u 
objeto social del comerciante. f) Paz y salvo de Sayco y Acinpro.   
 
4.2 ASPECTOS TRIBUTARIOS 
 
El solo hecho de ser una Empresa Unipersonal forma parte del Régimen 
Común, pero el producto a comercializar es decir el bolis este exento del pago 
del Impuesto al Valor Agregado (IVA)   Pero si le corresponde Declarar Renta 
Presuntiva sobre el patrimonio líquido del 6% y Renta del 35% en la 
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utilidades, como también declarar el 10% sobre el valor liquidado del 35%.En 
total declarar en Renta el 38%.     
 
4.3  ASPECTO AMBIENTAL  
 
Existe un marco legal ambiental en el país, la Ley 99 de 1993 cuerpo 
especializado de la Política Ambiental y de los recursos naturales que se 
encarga de prestar apoyo a las autoridades ambientales, a los entes 
territoriales y a la comunidad en defensa y protección del medio ambiente.  Así 
mismo las Fuerzas Armadas velan en todo el territorio por la protección y 
defensa del medio ambiente y los recursos naturales, con la finalidad de 
proteger el patrimonio natural de la Nación como elemento integrante de la 
Soberanía Nacional. 
  
La Corporación Autónoma Regional del Magdalena CORPAMAG es la máxima 
autoridad ambiental del departamento, fue creada como un establecimiento 
público de orden nacional mediante la Ley 28 de 1988, con jurisdicción en el 
departamento del Magdalena.  Una de sus funciones es la de otorgar 
concesiones y fijar tarifas para el aprovechamiento de los recursos naturales 
(agua, bosques, pesca, etc.,) e implementar sistemas de control y vigilancia 
para la conservación de los mismos; determinar y alinderar reservas de tierras, 
aguas y bosques; determinar el uso y destino de los suelos urbanos y rurales 
entre otras.    
 
4.4.  ASPECTOS LABORALES 
 
El marco jurídico que utilizará el proyecto es el Código Sustantivo del Trabajo 
que contiene normas, las cuales identifican las obligaciones que tiene el 
empleador y los deberes que tiene que tener en cuenta el empleador. Así 
mismo se tendrá en cuenta la Ley 100/1993 entre otras. 
 
A continuación se relaciona los artículos a tener en cuenta en el marco laboral: 
 Salario mínimo (Arti. 145 C.S.T.) 
 Auxilio de transporte (Ley 15 de 1959) 
 Prestaciones sociales: 
 - Cesantías (Art. 249 C.S.T.) 
 -  Pago parcial de cesantías (Art. 256 C.S.T. Modificado Art. 18 decreto 
235/65, Art  1º decreto reglamentario 2076/67, Art. 102, numeral 3 de la 
ley  50/90) 
 -  Intereses de cesantías (Ley 52/75) 
 -  Prima de servicio (Art. 306 C.S.T.) 
-  Dotación de vestido y calzado de labor (Art. 230 C.S.T. Ley 11 de 
1984) 
 Vacaciones (Art. 186 C.S.T.) 
 Recargos dominicales y festivos (Art. 179 C.S.T.  modificado por el  Art. 24 
Ley 50/90.   LEY 789/2002 
 Horas extras, recargos nocturnos (Art. 168 C.S.T. modificado por el artículo 
24 Ley 50/90.  LEY 789/2002 
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 Pago salario oportuno (Numeral 4 Art. 57 y 134 C.S.T.) 
 Reglamento Interno de trabajo (Art. 105 C.S.T.) 
 Informe laboral anual (Resolución 206 de 1951, resolución 242 de 1959) 
 Contrato de Aprendices (Decreto  2838/60) 
 Presentación nómina de pago (Art. 134 C.S.T.) 
 Autorización de trabajo a menores (Art. 238 C. del Menor). 
 Trabajadores mayores de 40 años (Art. 1 Ley 15 de 1958) 
 Registro de trabajo a domicilio (Art. 90 C.S.T.) 
 Proporción trabajadores colombianos y extranjeros (Art. 74 y 75 C.S.T.) 
 Declaración de renta (Art. 195 C.S.T.)  
 Convenios colectivos (Art. 475 C.S.T.) 
 I.C.B.F. (Ley 21de 1982.  SENA, Cajas de Compensación Familiar. 
 I.S.S. (Decreto Ley 1650 de 1977.  Art. 6, de acuerdo 44 de 1989, Art. 25) 
 Comité de Higiene y Seguridad Industrial (Art. 25 Decreto 614 de 1984) 
 Programa de salud ocupacional (Art. 28 Decreto 614 de 1984) 
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5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
 
5.1  PLATAFORMA ESTRATEGICA 
 
 
RESEÑA DE LA EMPRESA 
 
 
“NOMOS”, es el nombre escogido por los autores del proyecto para 
identificarlo, de la nueva empresa productora y comercializadora de refrescos 
empacados tipo boli, brindarán a sus clientes un producto de buena calidad  e 
innovador en el mercado de los refrescos empacados tipo  boli. 
 
Los refrescos que ofrecerá esta empresa esta dirigido al segmento de jóvenes 
de la ciudad de Santa Marta. El nombre de la línea de comercialización será 
“TASTE CREAM” y  para su estrategia de lanzamiento se manejará el eslogan  
de “Sabores Mágicos”.  Pero de igual manera el producto puede ser consumido 
por todas las personas sin importar limite de edad. 
 
 
VISION 
 
Nos constituiremos en un lapso de 5 años, en una empresa modelo, sólida, 
líder con capacidad de gestión encaminadas a la producción y comercialización 
de bolis, contribuyendo al desarrollo empresarial de la región. 
 
 
MISION 
 
Producir y comercializar refrescos empacados tipo bolis con variedad de 
sabores, conservando estándares de higiene y calidad establecidos para estos 
productos y de de esta manera satisfacer el  paladar de la comunidad de la 
samaria. 
 
 
ESLOGAN 
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VALORES CORPORATIVOS 
 
Þ Compromiso social:  Dentro de la creación y el desarrollo de nuestra 
empresa, se busca brindar un beneficio social a nuestra comunidad. 
 
Þ Solidaridad: Contribuimos con el mejoramiento de la calidad de vida de 
un sector oprimido y cumplimos con una función social. 
 
Þ Perseverancia:  Seremos perseverantes en la labor con la cual nos 
hemos comprometido. 
 
Þ Responsabilidad:  Con nuestro mundo, nuestro país, nuestra región y 
nuestra comunidad al responder con la solución de una necesidad sentida 
como es el evitar el deterioro de nuestro ecosistema. 
 
Þ Empatía: Buscamos soluciones oportunas a las necesidades de nuestros 
compradores con respecto al producto. 
 
Þ Transparencia:  Siendo sinceros, claros con nuestros clientes y 
compañeros de trabajo a la hora de interactuar con ellos. 
 
 
POLITICAS  
 
 Velar por el correcto funcionamiento de la empresa. 
 
 Garantizar eficiencia en la entrega de materiales a nuestros demandantes. 
 
 Mejoramiento continuo de nuestros procesos productivos. 
 
 Mantenimiento armónico de nuestras actividades con el medio ambiente. 
 
 Procurar la seguridad industrial y social en nuestras instalaciones. 
 
 Identificación del personal con la visión y misión de la empresa. 
 
 
PRINCIPIOS 
 
	 Eficiencia:  Ofrecemos a nuestros clientes la entrega conforme a las 
exigencias y necesidades que tenga. 
 
	 Eficacia: Entrega del material en el tiempo oportuno. 
 
	 Productividad:  Emplearemos de la manera más adecuada los materiales 
y el tiempo para poder desarrollar nuestro trabajo. 
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	 Seguridad e Higiene:  Se implementarán políticas de seguridad industrial 
e higiene con la asesoría de la ARP, como reglamentos, señalizaciones 
de áreas y capacitaciones al recurso humano. 
 
	 Creatividad: Mejorando nuestras técnicas para garantizar nuestra 
permanencia en el mercado y brindar un mejor servicio. 
 
5.2  ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL 
 
5.2.1  Análisis DOFA 
 
Debilidades:   Deficiencia de capital de los autores para realizar el proyecto. 
Puede constituirse en una debilidad para el proyecto la naturaleza de las 
compras de materias primas que son de contado, es decir no hay financiación 
de proveedores. 
 
Oportunidades:  Los incentivos microempresariales que ofrece el gobierno 
para mejorar las condiciones sociales de su población.  Las bajas tasas de 
interés que ofrecen las instituciones bancarias, la generación  de empleo sobre 
todo en mano de obra no calificada, la cual abunda en nuestra ciudad, logrando 
de este modo la reducción del alto índice de desempleo que se presenta 
actualmente.  
 
Fortalezas:  No tiene limitaciones en la consecución de materia prima.  No 
requiere mano de obra calificada en la parte operativa. Esto se puede montar 
en un área relativamente pequeña, los investigadores han localizado  
infraestructura ya establecidas muy actas para la naturaleza del mismo, bajos 
costos de materia prima, debido a la cercanía que existe entre las fuentes de 
abastecimiento y la ubicación del proyecto. La naturaleza del proyecto es 
manufacturera.  El bolis es un producto de gran aceptación por personas de 
diferente sexo y edades. 
 
Amenazas:  En el sector ha habido tentativas de establecimientos de 
proyectos de la misma naturaleza.  Otro factor es la situación de conflicto 
armado que vive el país que genera inseguridad como secuestros, voleteo, 
robos, extorsiones, entre otros. 
 
5.2.2  Organismos de Apoyo 
 
Existen muchas entidades tanto públicas como privadas, de cobertura nacional 
e internacional, que vienen apoyando a jóvenes emprendedores. 
  
El proyecto aspira ser apoyado por el Fondo Emprender en la fase preoperativa 
y parte de la fase operativa.  Pues solo el objeto de su negocio es una 
herramienta necesaria para mitigar un poco los niveles de desempleo, puesto 
que este proyecto puede generar tres empleos directos.   Con este apoyo se 
pretende cubrir los costos de inversión fija y un porcentaje de los costos en 
capital de operación.   
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5.3  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
5.3.1  Estructura Organizacional 
 
El proyecto es una microempresa productora y comercializadora de bolis, que 
contará con un equipo de trabajo de tres personas.  Distribuidos así: 1 
Administrador y 2 Operarios. 
 
Gráfica  19.  Organigrama de La Microempresa Nomos 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: los autores 
 
 
5.3.2 Nominación de los Cargos: 
  
Administrador 
Área:  Administración 
Función:  Coordinar todas las actividades de la empresa con el fin de lograr  la 
maximización del valor  de la misma. 
Responsabilidades:   
-  Realizar informes de la Empresa de las actividades y resultados en períodos 
determinados. 
-  Tomar decisiones acertadas para lograr el objetivo y misión de la empresa. 
-  Velar por el cumplimiento de las actividades del personal a su cargo de la 
organización. 
- Proyectar e implementar políticas continúas que conlleven a la empresa a 
mantenerse y ser líder en el mercado. 
  
Operarios  
Área:  Producción 
Jefe inmediato:  Administrador 
Funciones:  Realizar su trabajo de una manera eficiente, cumpliendo con 
metas establecidas por la microempresa 
Responsabilidades:   
-  Responder por las máquinas a su cargo 
-  Ser cuidadoso con el personal que ingresa a su área de trabajo 
-  Cumplir  con las normas mínimas de seguridad e higiene. 
 
 
 
 
Administrador
Operario Operario 
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5.3.3  Perfil Ocupacional 
  
Requisitos indispensables  para ocupar cargos en la microempresa NOMOS 
CREAM. 
  
Gerente o Administrador: 
  
• Título profesional en Administración de empresas o Economista.  
Preferiblemente con énfasis en Finanzas y Comercio. 
• Experiencia mínima de 2 años (en Dirección y Administración) 
• Excelentes condiciones físicas e intelectuales 
• Opcional:  Preparación en el área del Medio Ambiente y Reciclaje de RSO 
(Residuos Sólidos Orgánicos) y RSI (Residuos Sólidos Inorgánicos) 
• Conocimiento en sistema 
• Sueldo establecido:  $600.000 
• Período de prueba:  Dos meses (entrenamiento) 
 
Operarios: 
 
• Estudio mínimo:  Bachiller  
• Amplias recomendaciones 
• Excelente condiciones físicas y mentales 
• Experiencia mínima de 1 año. 
• Sueldo SMLV más prestaciones de ley 
• Período de prueba: Dos meses (entrenamiento) 
 
5.3.4  Condiciones Ambientales 
  
a) Área de Oficina: el  área donde estará ubicada la oficina contarán con las 
siguientes condiciones: 
• Iluminación y ventilación. 
• Adecuaciones:  Cuentará con eficientes instalaciones eléctricas y sanitarias.   
• Equipos:  Se encuentrarán  estratégicamente distribuidos en tal forma, que 
se le facilite al  trabajador ejecutar su labor  al  máximo y en menor tiempo 
posible. 
 
b) Área de Producción: 
• Las instalaciones de las zonas de operación estarán diseñadas de tal 
manera, que se le brinda la mayor seguridad a los empleados. 
• El equipo de trabajo  lo conformaran  los equipos y los elementos de 
protección que deben usar las personas para realizar sus funciones. 
• Se le impondrá sanciones al personal que no cumpla con  las normas 
mínimas de seguridad, con el fin de prevenir accidentes que perjudiquen al 
trabajador y por ende a la empresa. 
  
La organización poseerá los equipos de seguridad industrial  bien distribuidos, 
lo cual  le da un ambiente seguro a los empleados. 
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6.  EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
 
 
Un proyecto puede estar suficientemente sustentado con todos los estudios 
que se requiera: de mercado, técnico, legal, ambiental, organizacional y 
financiero, sin embargo es la evaluación la que en última instancia define su 
factibilidad. Para la evaluación ex-ante o inicial del proyecto se han distinguido 
tres tipos de evaluaciones: la financiera, la económica y social. 
 
6.1  EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
Identifica, desde el punto de vista de un inversionista o del participante del 
proyecto, los ingresos y egresos atribuibles a la realización del proyecto, y, en 
consecuencia, la rentabilidad generada por el mismo.7 La evaluación financiera 
juzga el proyecto, desde la perspectiva del objetivo de generar rentabilidad 
financiera y, juzga el flujo de fondos generado por el proyecto. 
 
En otras palabras, el presente estudio o evaluación va encaminado a otorgar la 
viabilidad financiera  en el sentido de garantizar que los ingresos sean 
suficientes para cubrir los costos de operación y de inversión oportunamente y 
pueda dejar un excedente a los inversionistas o en este caso al autor del 
proyecto. 
 
En la evaluación financiera del presente proyecto se van a tener en cuenta una 
serie de instrumentos e indicadores que nos van a servir de fundamental 
importancia para medir la efectividad o viabilidad del mismo. Entre estos 
instrumentos e indicadores que se utilizarán para la realización del estudio de 
evaluación se encuentran: 
 
Ø Flujo de Fondos Proyectado 
Ø Valor Presente Neto VPN 
Ø Tasa Interna de Retorno TIR  
Ø Relación Costo Beneficio 
 
6.1.1 Flujo de Fondos sin Financiación a Precios Corrientes 
 
En este flujo se asume que la mayor parte de la inversión que requiere el 
proyecto proviene de fuentes de financiamiento internas (propias) es decir, que 
parte de los recursos totales que necesita el proyecto para su puesta en 
marcha provienen de la entidad ejecutora o del inversionista, en este caso los 
autores del proyecto. Bajo esta circunstancia se presentan los siguientes flujos 
de fondos. 
 
                                                 
7 Ibíd., Pág. 34.  
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Este es un flujo de fondos sin financiación a precios corrientes se diferencia del 
flujo de fondos con financiación a precios corrientes, en que no presenta costos 
financieros, pero el resto de su estructura permanece igual.   
 
Cuadro 22.  Flujo de fondos sin financiación a precios corrientes 
 
Flujo de Fondos sin financiación  
       
Item Inicio Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
1.(*)Ingreso Bruto            252.252.000  
  
264.973.800  
  
276.756.480  
  
288.015.000  
  
298.116.000  
2.(-)Costo Deducible            135.361.097  
  
142.600.917  
  
150.377.801  
  
158.443.540  
  
166.179.317  
   *Costo Operación            131.633.097  
  
138.872.917  
  
146.649.801  
  
154.715.540  
  
162.451.317  
  *Depreciación               3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
3. (=) Ingreso Gravable            116.890.903  
  
122.372.883  
  
126.378.679  
  
129.571.460  
  
131.936.683  
   (-)  Impuestos             40.911.816  
  
42.830.509  
  
44.232.538  
  
45.350.011  
  
46.177.839  
  (+) Depreciación               3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
  
3.728.000  
  (-) Capital Trabajo       131.633.097            
  (-) Costos Inv Fija        24.477.000            
 (+) Vr. Salvamento                            -  
4. (=) Flujo Neto      -156.110.097            79.707.087  
  
83.270.374  
  
85.874.142  
  
87.949.449  
  
89.486.844  
Fuente:  Los autores 
 
Los ingresos que aparecen en el flujo de fondos se encuentran especificados 
de la siguiente forma:  
 
Cuadro 23.  Proyección de ingresos 
 
Año 
Cant. 
Producción 
Anual 
Precio 
Unit. 
Ingresos 
Anuales 
Tasa de 
Inflación Vr Inflación 
Ingresos 
Anuales 
Corrientes 
1      1.092.000  220 
  
240.240.000 0,050 
   
12.012.000  
    
252.252.000  
2      1.092.000  230 
  
251.160.000 0,055 
   
13.813.800  
    
264.973.800  
3      1.092.000  240 
  
262.080.000 0,056 
   
14.676.480  
    
276.756.480  
4      1.092.000  250 
  
273.000.000 0,055 
   
15.015.000  
    
288.015.000  
5      1.092.000  260 
  
283.920.000 0,050 
   
14.196.000  
    
298.116.000  
Fuente:  Los autores 
 
Este flujo registra los ingresos por ventas los cuales suman $252.252.000 para 
el año 1, a este ingreso se restan los costos deducibles que son los de 
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operación, y depreciación, que en conjunto suman $135.361.097.  Al final de 
este proceso se obtiene el  ingreso neto gravable para el primer año de 
$116.890.903; luego se procede al descuento de impuestos. Esto constituye el 
resultado final buscado: el flujo de fondos del proyecto sin financiación para el 
año 1, de la misma manera se explica para los próximos períodos. 
Subrayaremos que en el último año de vida del proyecto, al ingreso  gravable 
se le suma además el valor de salvamento en caso de que existan.  
 
6.1.2 Valor Presente Neto 
 
Para el cálculo de este valor se requiere previamente de la elaboración de un 
flujo de fondos proyectado. El VPN es un método que consiste en hallar la 
equivalencia en el año cero (0), de una corriente de flujo de fondos neto hacia 
el futuro en un horizonte de evaluación de n periodos y compararlos con un 
desembolso de inversión inicial. Si el valor presente del flujo es mayor que la 
inversión inicial, el proyecto es viable financieramente.  
 
Cabe aclarar que el proyecto hallará el VPN y los demás indicadores de 
rentabilidad del flujo neto de fondo a precios corrientes por mostrar precios 
reales por tanto, los resultados que se obtienen son reales. 
  
Se calcula de la siguiente forma: 
  
Fórmula:   VPN  =  FN1   +   FN2   + ... +   FNn   -  $I0  
                            (1 + i)1  (1 + i)2            (1 + i)n 
Donde: 
 
VPN = Valor Presente Neto. 
Io    = Inversión inicial. 
FN  =  Flujo de fondo neto 
n    = períodos 
i     =  Tasa de interés. 
 
A continuación se va hallar el valor presente neto tanto para el flujo de fondo 
neto sin financiación como para el flujo neto con financiación a precios 
corrientes. 
 
 Sin financiación: 
 
Aplicando este cálculo al flujo neto del cuadro 28 tenemos: 
 
VPN  =  FN1   +   FN2   +  FN3    +  FN4   +   FN5   -  $I0  
           (1 + i)1   (1 + i)2   (1 + i)3    (1 + i)4    (1 + i)5 
 
VPN =  $30.557.747 
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Interpretacion 
 
El VPN representa el valor presente de los beneficios netos después de haber 
recuperado las sumas invertidas en el proyecto y sus correspondientes costos 
de oportunidad. Por lo tanto: 
 
Ø El Valor Presente Neto igual a cero no significa que no hay beneficios, sino 
que los beneficios alcanzan tan solo a compensar el capital invertido y su 
costo de oportunidad. En este caso, es importante anotar, que el proyecto 
presenta viabilidad financiera.  
 
Entonces, un VPN = 0, resulta indiferente realizar el proyecto porque aunque 
no arroje pérdidas tampoco arroja excedentes al inversionista. Sin embargo, un 
análisis de sensibilidad o riesgo puede definir su ejecución.  
 
Ø El Valor Presente Neto negativo, es decir, menor que cero no 
necesariamente implica que no hay ingresos netos positivos, sino que ellos 
no alcanzan a compensar los costos de oportunidad y en el peor de los 
casos el flujo neto puede resultar menor que la inversión inicial. 
   
Entonces, un VPN < 0, el proyecto no vale la pena y se rechaza debido a que ni 
siquiera alcanza a cubrir todos los egresos que el mismo genera.  
 
Ø El Valor Presente Neto Positivo, es decir mayor que cero implica que el 
proyecto arroja beneficio aún después de recuperar el dinero invertido y 
cubrir el costo de oportunidad del proyecto.          
 
Entonces, un VPN > 0, considera que el proyecto es atractivo y debe ser 
aceptado, porque además de cubrir la inversión inicial y los costos de 
oportunidad, genera un excedente al inversionista.  
 
Teniendo en cuenta lo anterior y analizando el VPN arrojado en el flujo de 
fondos con financiación y sin financiación del proyecto encontramos la VPN > 
0, entonces el proyecto es atractivo y se acepta. 
   
6.1.3  Tasa Interna de Retorno TIR  
 
La Tasa Interna de Rendimiento, es uno de los indicadores de rentabilidad más 
utilizados en la evaluación financiera de dos proyectos, esta tasa es la que 
hace igual a  0 el VPN, el valor futuro o el valor anual equivalente, de una serie 
de ingresos y egresos.  En la TIR se supone así mismo que los valores no 
recuperados de la inversión inicial y que permanecen invertidos en el proyecto, 
ganan igualmente la tasa dada por la TIR.8  
 
 
 
                                                 
8 VASQUEZ CUADRADO, Ubaldo. Modulo de formulación y evaluación de proyecto.  
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Cálculo 
 
El cálculo de la TIR se apoya en el método de VPN; como se trata de buscar la 
tasa de interés i que hace que el VPN = 0, la TIR se encuentra mediante 
tanteo, utilizando tasas de descuento que generen un VPN positivo y un VPN 
negativo y por interpolación se halla la TIR; es importante que los VPN tanto 
positivo como negativo, estén lo más cerca posible a cero, para que la 
estimación de la TIR sea lo más confiable posible. 
 
Formula:   
 
TIR = i1 + (i2 – i1) (VPN1 / VPN1 + |VPN2|) 
 
Donde: 
 
I1 = Tasa de interés que arroja un VPN positivo 
I2 = Tasa de interés que arroja un VPN negativo 
VPN1 = Valor correspondiente a la tasa I1 
VPN2 = Valor correspondiente a la tasa I2 
 
Sin financiación: 
 
TIR = 45% 
 
TMAR = i + ƒ + (i ƒ) 
TMAR = (0.06 + 0.15 + (0.06)(0.15))*100 
 
TMAR = 21% 
 
Interpretación 
 
Mientras que la TIR es un indicador de evaluación arrojado por el proyecto, la 
TMAR es un indicador que el inversionista elabora teniendo en cuenta la tasa 
de inflación del mercado y el riesgo que puede tener la actividad a la que se 
dedicará el negocio.  
 
La TIR puede tomar valores que pueden estar por encima de la Tasa Mínima 
Atractiva de Retorno TMAR; puede ser igual o puede ser menor: 
 
Cuando la TIR > TMAR el proyecto es viable financieramente y genera un 
rendimiento mayor al esperado. 
 
Cuando la TIR = TMAR el proyecto sólo rinde la tasa mínima aceptable, en 
este caso puede ser aceptado o no, dependerá entonces de otros criterios 
adicionales para darle viabilidad. 
 
Cuando la TIR < TMAR el proyecto no es viable ya que no alcanza a rendir ni 
siquiera la tasa mínima, debe rechazarse. 
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6.1.4  Relación Beneficio/Costo  R B/C 
 
Es otro indicador de rentabilidad de un proyecto de inversión.  Es la relación 
entre los beneficios brutos y los costos brutos que puede generar un 
determinado proyecto.   
 
Cálculo 
 
Esta relación hace uso del VPN para su cálculo, de tal manera que la relación 
beneficio-costo (R B/C) esta dada:  
 
R B/C = VPB / VPC 
 
Donde:  VPB = Valor presente de los beneficios brutos. 
 
VPC = Valor presente de los costos brutos. 
 
Se calcula de la siguiente forma: 
  
Fórmula:   R B/C  = V.P. Ingresos / V.P. Egresos 
 
Donde: 
 
R B/C = Valor Presente Neto. 
 
Se observa que la R B/C, al igual que el VPN, es una función de la tasa de 
interés 
 
Sin financiación: 
 
Aplicando este cálculo al flujo neto del cuadro 22 tenemos: 
 
R B/C =    $ 631.668.179,20/ $ 342.828.859,29 
 
R B/C =  1,85 
 
Interpretación 
 
El criterio para la toma de decisión con base a la R B/C es el siguiente: 
 
Ø Si la RB/C>1, se acepta el proyecto ya que el valor presente de los 
beneficios brutos es mayor que el de los costos brutos, esto significa que el 
proyecto rinde una tasa mayor que tasa mínima atractiva de rendimiento del 
inversionista, aquí encontraremos un VPN positivo para el proyecto. 
 
Ø Si la RB/C<1, Se rechaza el proyecto pues el valor presente de los 
beneficios brutos es menor que el valor presente de los costos brutos.  
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Ø Si la RB/C = 1, Es indiferente realizar o rechazar el proyecto.  El valor 
presente de los ingresos es igual al valor presente de los egresos.  
  
Teniendo en cuenta lo anterior y analizando la R B/C arrojado en el flujo de 
fondos sin financiación del proyecto, encontramos la R B/C > 0, entonces el 
proyecto es atractivo y se acepta.   
 
6.2  EVALUACIÓN  ECONOMICA 
 
Esta evaluación compara los costos y los beneficios del proyecto desde el 
punto de vista de la economía en su conjunto.  El objetivo de este tipo de 
evaluación es medir la contribución del proyecto al bienestar económico de la 
Región o del Distrito.  Para efectuar la evaluación económica se debe tener en 
cuenta el análisis de: 
 
Ø Cantidad y calidad de la materia prima.  Como se dijo anteriormente en el 
estudio de mercado específicamente cuando se habla de tamaño de la 
microempresa, una de las fortalezas que presenta el proyecto tiene que ver 
con facilidad en la consecución de la materia prima, ya que ésta se 
consigue en la ciudad, sin necesidad de desplazarse a otras ciudades a 
unos precios bajos.   
 
Ø Costo del procesamiento del producto. Los mayores costos de producción 
se encuentran reflejados en la mano de obra y en la materia prima, pero la 
ventaja de producir grandes cantidades de bolis compensa el desajuste, 
sobre todo porque este producto es bastante consumido en la ciudad. 
 
Ø Características y aplicación del producto resultante.  El producto generado 
por el proyecto es el boli, elaborado a base de harina, azúcar, leche en 
polvo, emulsificantes entre otros, empacado por unidades en bolsitas 
plásticas para consumo humano. 
 
Ø Demanda del mercado para el producto.  De acuerdo a los datos arrojados 
en las encuestas aplicadas a los jóvenes entre los 7 y 24 años, acerca el 
consumo del bolis, estos manifestaron una gran aceptación y preferencia 
de sabores.  Cabe resaltar que este producto también es consumido por 
hombres y mujeres de cualquier sexo y edad.  
 
Además de acuerdo a los resultados arrojados en el capítulo anterior, mostró 
que la evaluación financiera a través de  los tres indicadores como el VPN, TIR 
y la R B/C ratifican la rentabilidad del proyecto, de manera que representa una 
oportunidad.    
 
6.3  EVALUACIÓN SOCIAL 
 
Esta evaluación analiza el aporte del proyecto al objetivo amplio de aumentar el 
bienestar de la sociedad y de mejorar la equidad distributiva, generando 
nuevas fuentes de empleo a personas no calificadas. 
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7. CONCLUSIONES 
 
   
El estudio de mercado: detectó un mercado local amplio, así como una posible 
proyección de demanda en municipios aledaños. 
 
El estudio técnico mostró un modelo de producción, que incluye sus 
respectivas necesidades de inversión fija y de operación indispensables para 
entrar a procesar y comercializar bolis. 
 
En cuanto al estudio financiero se analizó que existe una serie de organismos 
de apoyo, que están entregando recursos para que los nuevos empresarios 
puedan lanzarse sin temor al mundo de los negocios. 
 
El estudio legal-ambiental: que identifico pautas legales a tener en cuenta en  
aspectos  de: constitución, tributación, ambientales y laborales, evitando así 
incurrir sanciones legales costosas que interfieran con la operatividad normal 
de la microempresa. 
 
En lo que hace referencia a indicadores de evaluación, se encontró que en los 
flujos de fondos sin financiación, el VPN alcanzó un monto de $30.557.747, una 
TIR de 45% y una Relación Costo/Beneficio de 1.84 veces que indica una 
excelente rentabilidad del proyecto. 
 
El flujo de fondos, muestra que el proyecto genera excedentes de efectivo 
desde el primer año de operación y el acumulado final en el año cinco del 
horizonte de evaluación alcanza la suma de $89.486.844. 
 
Otro aspecto importante es la evaluación económica:  al estudiar en conjunto 
todos los componentes que hacen parte del proyecto tanto a nivel interno como 
externo, arrojó que existen fortalezas en la obtención de materias primas en el 
mismo lugar donde se encuentra el mercado objetivo y de aceptación del 
producto. 
 
Evaluación social: dentro de los beneficios sociales que brinda el proyecto se 
encuentra la demanda de mano de obra que en su mayor parte no es 
calificada, la cual abunda en la región.           
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8. RECOMENDACIONES 
 
 
Al observar el resultado de los estudios que sustentan el proyecto, se encontró 
un alto valor comercial del producto, pues este es consumido no solo por 
jóvenes sino por la población en general samaria, además el precio del bolis es 
asequible sobre todo a las clases populares.  En la encuesta aplicada se 
observo que los consumidores encuestados están dispuestos a probar otra 
marca de bolis, situación que debe ser aprovechada por los autores del 
presente. 
 
Toda la evaluación tanto financiera, económica y social, demuestra que este 
tipo de negocio es altamente rentable, razón que justifica que busquen 
mecanismos de apoyo para materializarlo. 
 
Los autores poseen el talento humano requerido para desarrollar el proyecto, 
además también poseen la suficiente experiencia en el mercado, pues con este 
iniciaron pagando sus estudios.  
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Anexo A Encuesta 
UNIVERSIDAD DEL MAGDALENA 
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES Y ECONOMICAS 
PROGRAMAS DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y CONTADURIA 
PÚBLICA 
 
Esta encuesta es aplicada con el objeto de llevar a cabo un estudio de mercado, como 
parte del trabajo de grado denominado “Desarrollo de una microempresa productora y 
comercializadora de refrescos empacados tipo boli en el D.T.C.H. de Santa Marta, en el 
cual se cuantificará el consumo y preferencias de los consumidores samarios con 
respecto a este producto. 
 
 F M    1 2 3 4 5 6 
Sexo:     Estrato Social:       
 
Edad:      5-12     13-17     18-24  25 o mas   
 
Por favor, marque con una “X” dentro del espacio la(s) respuesta(s) que mejor 
indique(n) cuál es su opinión con respecto a lo que se le pregunta: 
 
1. ¿Usted consume refrescos empacado tipo boli? Si  No  
 
 
2.  ¿Con qué frecuencia usted consume refrescos empacados tipo boli?.  Indique en el 
intervalo según el número de veces en la semana. De 1-2   3-5   6-9   Otro 
cuál____ 
 
 
3.  ¿En qué lugar compra regularmente refrescos empacados tipo boli en la ciudad de 
Santa Marta?     Cerca de casa   Tiendas   Ventas ambulantes  
 
 
4. ¿Compraría en un lugar diferente al que mencionó?     Si  No  
¿Por qué? 
_________________________________________________________________ 
 
 
5. En el caso de que usted normalmente compre los refrescos empacados tipo boli de 
una marca específica. ¿Estaría dispuesto a comprarlo de una nueva marca?         Si 
       No  
¿Por qué? 
________________________________________________________________ 
 
 
6.  ¿Qué tipo de refresco empacado tipo boli consume regularmente o prefiere? 
      Fruta    Crema    Ácidos cítricos 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7.  ¿Teniendo en cuenta los diferentes tipos de refrescos empacados tipo boli, señale 
cuales sabores son de su mayor preferencia?  Indique en una escala del 1 al 10, siendo el 
uno (1) el menor valor, y el diez (10) el mayor valor de su preferencia 
 
Frutas Crema Ácidos cítricos 
Mango  Ron con pasas  Kola  
Maracuyá  Cereza  Frutas tropicales  
Tamarindo  Maní  Mora  
Corozo  Melocotón  Limón  
Coco  Chocolate  Lulo  
Guanábana  Caramelo  Naranja  
Mora  Coco  Mandarina  
Otro ¿Cuál? Otro ¿Cuál? Otro ¿Cuál? 
 
8.  ¿De las siguientes características cual elige al momento de comprar refrescos 
empacados tipo boli?     Calidad   Sabor   Textura  
 Precio  
 
 
9.  ¿Qué motivo lo(la) conllevan a comprar un refresco empacado tipo boli? 
Deseo refrescarse       Mitigar hambre         Otro 
¿Cuál?______________________ 
¿Por qué?  
________________________________________________________________ 
 
 
10.  ¿Qué precio estaría usted dispuesto a pagar para comprar un refresco empacado tipo 
boli, teniendo en cuenta que el producto a ofrecer por la nueva microempresa es 
innovador, presentará una amplia gama de sabores y será de muy buena calidad? (Valor 
en pesos) 
$200   $300   $350   $400 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Anexo B 
FOTOS DE LOS INVESTIGADORES 
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Anexo C 
VENDEDOR DE BOLIS BON ICE DE QUALA  
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Anexo D 
VENDEDOR DE BOLIS SUPERBOLIS DE CREAM HELADO 
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Anexo E 
VENDEDOR AMBULANTE DE BOLIS CASEROS 
 
 
 
 
 
 
 
